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KIRISH

Iqtisodiyotni boshqarishni tubdan gayta burish bugungi kunda
ilmiy muassasa va tadbirkorlik subyektlari islohotlar dasturining
asosiy yo‘nalishlaridan biri hisoblanadi. Barcha darajadagi xodimlar
korxonaning asosini tashkil etadi va ularning korxona faoliyatida
faol ishtirok etishi, o‘z qobiliyatlarini ishga solib jonbozlik ko‘rsa-
tishi, uning ravnaqi uchun asosiy zamin bo‘ladi.

Iqtisodiyotni modernizatsiya qilish sharoitida korxona (firma)
faoliyatini yuksaltirishda marketing va menejment alohida o‘rin tutadi.
Marketing va menejmentni o‘rganish marketolog va menejmentlar
sifat fazilatlarini shakllantirishning zaruriy sharti ham hisoblanadi.
Bunda nafaqgat xorijiy davlatlar tajribasi, balki mamlakatimizdagi
nazariy va amaliy tajribalar ham muhim ahamiyat kasb etadi.

«Marketing va menejment asoslari» (Amaliy mashg‘ulotlar)
o‘quv go‘llanmasi O‘zbekiston Respublikasi Oliy va o‘rta maxsus
ta’lim vazirligi, O‘rta maxsus, kasb-hunar ta’limi Markazi tomoni-
dan tasdiglangan namunaviy dastur asosida tayyorlangan. Unda
har bir mavzu bo‘yicha talabalar tasavvurga ega bo‘lishi kerak
bo‘lgan (boshlang‘ich) ma’lumotlar, mavzu yuzasidan zarur
bilimlarni mustahkamlashni ta’minlovchi qo‘shimcha adabiyotlar
ro‘yxati, aniq topshiriglar, mavzular bo‘yicha ko‘rgazmali qurollar
namunasi berilgan. Qo‘llanmada yoritilgan mavzular, amaliy
topshiriglar, mustaqil ishlash yuzasidan berilgan ko‘rsatmalar,
talabalar bilimini nazorat qilishni ta’minlovchi test savollari ular-
ning iqtisodiy tafakkuri shakllanishida o‘z sohasi bo‘yicha umumiy,
kasbiy malaka va dunyoqarashining yuksalishiga xizmat qgiladi.

Uning birinchi bo‘limi marketing kursining nazariy va metodo-
logik asoslariga bag‘ishlangan. Unda marketingga oid tushunchalar,
korxona (firma) faoliyatining yuksalishi, ishlab chiqarilayotgan
mahsulotlar ragobatbardoshligini oshirishni ta’minlanish, sotishni
rivojlantirish masalalariga e’tibor qaratilgan.

Ikkinchi bo‘limda menejmentning tashkiliy tuzilishi, boshqa-
rish siyosati, xodimlarni boshqgarish, korxonalarni strategik boshqga-
rish samaradorligini oshirish masalalari keng yoritilgan.

Qo‘llanmaga talaba tasavvuriga ega bo‘lishi kerak bo‘lgan
masalalar, mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar,
mavzu yuzasidan ko‘rgazmali qurollar va bilimlari nazorati asosida
baholash uchun test savollari keltirilgan.
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I BO‘LIM. MARKETING

[-amaliy mashg ‘ulot
MARKETINGNING NAZARIY ASOSLARI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Marketing tushunchasi.

2. Marketing kursini o‘rganish uslubi.

3. Marketing paydo bo‘lishi va rivojlanishidagi asosiy konsepsiyalar.
4. Marketingning asosiy ta’rif va talqinlari.

5. Marketingning asosiy tamoyillari.

6. Marketingning asosiy vazifalari.

7. Marketingni boshqgarish, marketing MIKS.

8. Bozor holati va marketing turlari.

9. Ijtimoiy-axloqgiy marketing konsepsiyasi.

10. Marketing mubhiti.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan
amaliy topshiriglar

[-topshiriq

Quyidagilardan tovar talabini shakllantiradigan omillarni aj-
ratib ko‘rsating:
1. Xaridor daromadi.
2. Xaridorning didi va talabi.
3. Jamg‘arilgan mulk.
4. O‘rin bosuvchi tovar bahosi.
5. Xaridorning turmush darajasi, uning xarid quvvati.
6. Narx o‘zgarmas gismining ulushi.
7. Qo‘shimcha tovar o‘rnini bosuvchi tovar (substitut) narxi.
8. Xaridor o‘z iqtisodiy holatining kelajagi borasidagi fikri.
9. Tovarlar narxi (bahosi).
10. Bazis narxidagi xomashyo va materiallarga qilingan xa-
rajat ulushi.
11. Ta’minlash (yetkazib berish) hajmi.
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12. Narxlarni jahon miqyosida tartibga solish.
13. Yetkazib berish shartlari.
14. Kelajakda narx o‘sishining kutilishi.

2-topshiriq

Quyidagi chizmani o‘rganib, tashqi muhit omillari va mar-
keting majmuasi elementlarini tavsiflang:

Assortiment siyosati

Bozor Narx-navo
kanallari — Marketing MIKS )<— (ustamava
\ chegirmalar)

Reklama va sotuvni
faollashtirish

Tashqi muhit omillari
Tashqi muhit omillari

3-topshiriq

Boshqgotirmani yeching va kalit
1 21 3 4 5| so‘ziga ta’rif bering (kalit so‘z chap-
dan o‘ngga ragamlar ostidagi har bir
topilgan so‘zning birinchi harflarini
gorizontal o‘qish natijasida aniqgla-
nadi).

Faqat bo‘yiga:

1. Talab va ehtiyojni qondirish xu-
susiyatiga ega mehnat mahsuli.

2. Biron-bir belgiga ko‘ra, tuzilgan
tovar (xizmat)lar ro‘yxati.

3. Pul birligi.

4. Monopoliyaga garshi.

5. U yerda fagat standartlashtirilgan
tovar yoki xomashyolargina sotishga
ruxsat etiladi.
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4-topshiriq

Quyidagi chizmada berilgan ma’lumotlarga asoslanib, talabning
ta’minlanganlik darajasini aniglang:

C tovar
+

Ehtiyoj I — ehtiyoj ta’minlangan;

2 — ehtiyoj gisman ta’minlangan;
3 3 — ehtiyoj to‘lig ta’minlangan.

III. Mavzu yuzasidan ko‘rgazmali qurollar

Marketing, bu — bamisoli kompas, bozorda korxona hara-
katining asosiy yo‘nalishlarini ko‘rsatib beradi.

Sh

Kompas (marketing)

Kema (korxona)



Konversion
marketing

Rivojlanuvchi
marketing

Sinxron marketing

Demarketing

ANIQ
HOLATLAR
BO‘YICHA
MARKETING
TURLARI

Rag‘batlantiruvchi

marketing

Remarket

Qo‘llab-
quvvatlovchi
marketing

N

Qarshi harakat
qiluvchi
marketing

1. I-rasm. Aniq holatlar bo‘yicha marketing turlari.

Har xil .
. Segment- Joylash- . . Rejalash-
Tadgiqot Jash tirish tadbirlarni tirish
qo‘llash
A
A4
NAZORAT

1.2-rasm. Marketing bosqichlari.
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Ishlab
chiqarishni
takomillash-
tirish

Tijorat i

orat MARKETING tiovar.}?m};
. n FAOLIYAT axomiitash-
jonlantirish tirish

KONSEPSIYASI

Marketing

1.3-rasm. Marketing faoliyati konsepsiyasi.
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Marketing faoliyati asoslari

v

Tovarlar ishlab chiqarish

;

Tadqiqot (o‘rganish)

v

Aloqalarni tiklash

}

Tagsimotni tashkil etish

v

Bahoni belgilash

v

Servis xizmatini rivojlantirish

el
N N N N N N

1.4-rasm. Marketing faoliyati asoslari.

[ o
y

Mavjud Imkoniyat Xohish

1.5-rasm. Talab turlari.
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Mahsulot

Mabhsulot ishlab
chiqaruvchi, tagsimot
bo‘g‘inlari

MARKETING

KOMPLEKSI

Baho

Ishontirish va
kommunikatsiya

1.6-rasm. Marketing kompleksi.

Tovar

Ishontirish va
kommunikatsiya

BOZOR

Baho

Tagsimot

1.7-rasm. Marketing biznes falsafasi.
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talab

Bozor: imkoniyat va
tavakkalchilik

g
Marketing

taklif

Korxona: kuchli va
kuchsiz holatlar

1.8-rasm. Bozor va korxona o‘rtasidagi aloqa.

X

( Marketing )

e Bozorni bilish, yuksalish va harakat qilish.

(

Bozorni bilish w
bosqgichlari

4

)

e Bozorni o‘rganish va marketing tadqiqotlari.

e Bozor segmentatsiyasi.
e Bozorda tovarni pozitsiyalash.

(

Bozorda harakat T

gadamlari

Marketing vositalarini kombinatsiyalash.
Tovar siyosatini shakllantirish.

Baho siyosatini shakllantirish.

Tagsimot siyosatini shakllantirish.

(

yo‘llari

Bozorda yuksalish T

Kommunikatsiya va harakat siyosatini shakllantirish.

Marketingni rejalashtirish.
Marketingni tashkil etish.
Marketing strategiyasi.
Marketing nazorati.

1.9-rasm. Marketing ssenariysi.
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1-bosgqich. Tahlil.

e Bozorni tanlash.

e Bozor segmentini aniglash.
e Tovarni tahlil etish.

e Tovar harakatini tahlil etish.

2-bosqich. Maqsadni tanlash.

¢ Korxona magsadi.
e Magsadli segmentni tanlash.
e Xaridorni tanlash.
e Tovarni aniglash.

3-bosqich. Amalga oshirish vositalari.

e Marketing tadbirlari kompleksi.
e Tovar siyosati.

¢ Baho siyosati.

e Tagsimot siyosati.

o Kommunikatsiya siyosati.

4-bosqich. Nazorat.

¢ Iqtisodiy hisob-kitob.
e Mugqobil strategiya va tadbirlarga

1. 10-rasm. Marketing
rejasini ishlab chigish

tuzatishlar. metodologiyasi.
MARKETING
FUNKSIYASI
Tahlil va Jonlanish va Rejalash- Tashkil Nazorat
tadqiqot harakat tirish etish

1. 11-rasm. Marketing funksiyasi.
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HOZIRGI
ZAMON MARKETINGI
TAMOYILLARI

\v
Ishlab chiqarish
mahsulotlari bo‘yicha:

o‘rash, qadogqlash,
tashish, sotish va

Bozorni kompleks
o‘rganish va uni
kelgusida rivojlanishiga
asoslangan holda aniq
tovarlar bo‘yicha . sotishdan keyingi
. . . . chiqarishga . A
mavjud va imkoniyatli . xizmatlar tizimini
. . asoslanish s
talabni o‘rganish ta’minlash

Bozor talablariga
javob beradigan
tovarlar ishlab

1. 12-rasm. Hozirgi zamon marketingi tamoyillari.

MARKETING
TURLARI

Mikromarketing Makromarketing

MARKETING SHAKLLARI

e Iste’mol marketingi. e [jtimoiy marketing.

e Sanoat marketingi. e Yuqori talab marketingi.

e Axborot va xizmatlar e Konsumerizm.
marketingi. e Bixeyviorizm.

¢ Qishlog xofjaligi marketingi. ¢ Global marketing.

e Yangiliklar marketingi.

1. 13-rasm. Marketing turlari va shakllari.
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TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

. Bozorning mohiyatini aniqlang:

A. Oldi-sotdi munosabatlari yig‘indisi.

B. Tovar (xizmat)larni ishlab chiqarish jarayonidan toki
iste’molchigacha yetib kelgunga qadar, amalga oshiriladigan
ijjtimoiy-igtisodiy munosabatlar majmuyi.

Bozor — Kkishilar ehtiyojini qondirish joyi.

Bozor — tovarlarni taklif gilish joyi.

Bozor — iqtisodiy ayirboshlash joyi.

mo0

. Marketing nimani bildiradi?

A. Bozordagi munosabatlarni.

B. Bozorni o‘rganish va istigbolini aniglash.

C. Tovar (xizmat)lar ishlab chigarish g‘oyasini rejalash, narx-
lash, tayyor mahsulotlar tagsimoti va sotilishini tashkil
etish orqgali iste’molchilarga hamda ular guruhi talablarini
gondirishga erishishni.

D. Bozorda vujudga keladigan igtisodiy munosabatlarni faol-
lashtirishga erishishni.

E. Konyunkturani o‘rganish va bashorat qilishni.

. Ehtiyoj nima?

A. Inson, guruhlar va jamiyatning moddiy-ma’naviy dunyoni
iste’mol gilishga bo‘lgan munosabatlari.

B. Talabning bir shakli.

C. Borlig dunyoni iste’mol qilishga bo‘lgan talab.

D. Hayot kechirishning qondirilishini bildiradi.

E. Bozorga kuchli ta’sir etuvchi omil.

. Quyidagilardan marketing konsepsiyalarini aniqlang:

A. Talab, ehtiyoj, boshgarish.

B. Marketing, ijtimoiy-axloqiy, tovarni takomillashtirish.

C. Sotish, ishlab chiqarish, tashish, xizmat ko‘rsatish, iste’-
moldan chiqgarish.

D. Uzoq, o‘rta, gisqga muddatli tadqgigot.

E. Boshgqarish, tashkil etish, tatbiq etish.
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5. Marketing tizimining tashkiliy qismlarini aniqlang:
A. Tashkiliy-boshgaruv, ijroiya.
B. Tashkiliy-boshgaruv, nazorat, tadqiqot, ijroiya.
C. Tashkiliy-boshqaruv, tadgigot va dasturiy nazorat.
D. Tahlil, tadgigot, nazorat.
E. Tashkil etish, nazorat va boshqgaruv.

6. Marketing MIKSning asosiy to‘ldiruvchilarini aniglang:
A. Tovar, pul, ehtiyoj, talab, taklif.
B. Tovar, pul, munosabat, mijoz, tadgiqot.
C. Narx, mahsulot, o‘rin-joy, siljish (harakat).
D. Narx, taklif, talab, ehtiyoj, xaridorlar.
E. Tovar, pul, transport, xizmat ko‘rsatish.

7. Konversion marketing bozorning qaysi harakatiga mos keladi?
A. Bozorda salbiy talab bo‘lganda.
B. Bozorda talab bo‘lmaganda.
C. Bozorda talab pasayganda.
D. Bozorda talab o‘zgaruvchan bo‘lganda.
E. Bozorda talab yuqori, katta bo‘lganda.

8. Remarketing bozorning qaysi holatida qo‘llaniladi?
A. Salbiy talab bo‘lganda.
B. Talab bo‘lmaganda.
C. Talab yashirin bo‘lganda.
D. Talab pasayganda.
E. Talab yuqori, katta bo‘lganda.

9. Marketingning asosiy tamoyillarini aniqlang:
A. Xaridor va mijozlarni puxta o‘rganish, tahlil qilish, tovar
xarid qgilishga undash.
B. Bozorni bilish, bozorga moslashish, bozorga ta’sir o‘tkazish.
C. Reklama, tovar, markalash, narx.
D. Talab, ehtiyoj, almashinuv.
E. Tahliliy, ishlab chigarish, savdo-sotiq, boshgaruv va nazorat.

10. Marketingning asosiy vazifasini aniglang:
A. Tahliliy.
B. Ishlab chigarish.
C. Boshgaruv va nazorat.
D. Savdo-sotiq (o‘tkazish).
E. Yugorida qayd etilgan barcha javoblar to‘g‘ri.
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2-amaliy mashg ‘ulot

MARKETING STRATEGIYASI VA UNI
REJALASHTIRISH, NAZORAT QILISH

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

Marketing strategiyasi nima?

Strategik rejalashtirish deganda nimani tushunasiz?

Firmaning o‘sish strategiyalari variantlarini bayon eting.

Eksport (chetga tovar chiqarish)ning mohiyatini tushuntirib

bering.

5. Chet el bozoriga chigishning bevosita va bilvosita usullarini
tushuntirib bering.

6. Chet el bozoriga chigishda qo‘shma korxonalar tashkil etish
yo‘lini tushuntirib bering.

7. Qo‘shma korxonalarning litsenziyalash turini tushuntirib
bering.

8. Qo‘shma korxonalar tuzishda ishlab chigarish kontrakt-
larining ahamiyatini tushuntirib bering.

9. Qo‘shma korxonalar tuzishda boshgarish kontraktlarining
ahamiyati ganday?

10. Birgalikda egalik turining mohiyatini tushuntirib bering.

11. Bevosita egalik gilish huquqi asosida chet el bozorida fao-

liyat ko‘rsatishning mohiyatini ochib bering.

L=

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar
[-topshiriq
Jadvalni to‘ldiring

Bozor strategiyalarini tanlang. Yangi mahsulot ishlab chiqa-
rishdagi quyidagi yechimlarni e’tiborga oling:

1. Bozor muammolarining tez siljishi.

2. Foyda olish.

3. Bozordan tez ketish.

4. Bozorda faoliyatni kuchaytirish.
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5. Pozitsiyani kuchaytirish yoki bozordan ketish.
6. Bozor muammolarining ehtiyotkorlik bilan davom etishi.

Bozor strategiyalarini tanlash

Ragobatdoshlik Mabhsulotni rivojlantirish
holati Yomon O‘rtacha Yaxshi
Past
O‘rtacha
Yuqori

2-topshiriq

Boshqotirmani yeching va kalit so‘ziga ta’rif bering (kalit so‘z
chapdan o‘ngga ragamlar ostidagi har bir topilgan so‘zning bi-
rinchi harflarini gorizontal o‘gish natijasida aniglanadi).

Faqat bo‘yiga:

1. Fond tovar, valuta birjalarida oldi-sotdi bitimlari tuzishda
vositachilik (dallollik) giladigan ayrim shaxs yoki firma.

2. Biron belgiga ko‘ra, tuzilgan tovar (xizmat)lar ro‘yxati.

Mustaqil tovar ishlab chiqaruvchilar (korxonalar) o‘rtasida

tovarlarni qulay sharoitda ishlab chiqarish va yaxshi foyda

keltiradigan narxda, katta hajmda sotish; bozor iqtisodiyotida

0‘z mavgeyini mustahkamlash uchun kurash.

4. Ma’lum bir davrda talab va tak-
lifning o‘zgarishlari dinamikasi [ T573 41516713 9
va strukturasini shakllantiruvchi
igtisodiy omil va shart-sharoitlar
majmuasi.

5. Yevropa davlatlarining yagona

pul birligi.

To‘lovga qobil ehtiyo;j.

. Biron-bir tovar (yoki xizmat)ga

talab va ehtiyoji bo‘lgan subyekt. —

8. Tovarning idish (tarasi) sof -
og‘irligi.

9. Bozor konyunkturasini ilmiy
tadqiq etishga davlat tomonidan
moliyalashtirilgan buyurtma.

W

~ o
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3-topshiriq

Quyida keltirilgan strategiyalarni qanday sanoat va iste’mol
tovarlari, bank, moliya va tijorat xizmatlari uchun qo‘llash samarali

Tovarlarni yetkazish xarajatlari

yuqori

l past

hisoblanadi?
yuqori
narx
| past

>

P

o tez foyda olish stra-
tegiyasi

e sekin foyda olish stra-
tegiyasi

e sekin foyda olish
strategiyasi

e sekin bozorga Kkirib
olish strategiyasi

2. 1-rasm. Bozorga Kirib borishning to‘rt strategiyasi.

Marketing strategiyasini

belgilovchi asosiy konsepsiya

Ishlab chiqarishni
tashkillashtirish
(ishlab chiqgarish)

Tovarlarni
takomillashtirish
(tovar)

A 4

Tijorat faoliyatini
intensivlashtirish
(sotish)

Iste’molchi

Ijtimoiy-axloqiy
marketing

2.2-rasm. Marketing strategiyasini belgilovchi asosiy konsepsiya.
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Bozor ehtiyojidan kelib chiqib, marketing strategiyasini tanlash

Marketing strategiyasi Masala

Talab holati mavzusi (topshiriq)

—— P Talabni tashkil etish.
Rag‘batlantiruvchi —— P Talabni rag‘batlantirish.
——P Talabni rivojlantirish.
—— ) Talabning tengligini ta’minlash.
—— P Talabni saglab qolish.
—— ) Talabni pasaytirish.
Teskari ta’sir etuvchi ———p Talabni tugatish.

2.3-rasm. Bozor ehtiyojidan kelib chiqib, marketing
strategiyasini tanlash.

Marketing
strategiyasi

/ Marketing siyosati \

/ Marketing elementi \
/ Ehtiyoj \

2.4-rasm. Marketing strategiyasi piramidasi.

Talab

/ Ehtiyoj \
/ Taklif \

2.5-rasm. Talab piramidasi.
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)

Bozorda ma’lum ulushga ega bo‘lish va foyda olish
uchun zaruriy holatlar

(

Yangi bozorga chiqgish

Yangi tovar joriy etish

Egallab turgan mavgeni himoyalash

Asta-sekin bozor segmentlari bo‘yicha o‘tish

Xarajatlarni zudlik bilan qoplash

Xarajatlar qoplanishini ganoatlantirish

Ommaviy (kompleks) sotishni rag‘batlantirish

J
J
J
J
J
J
J

2.6-rasm. Bozorda ma’lum ulushga ega bo‘lish va foyda olish
uchun zaruriy holatlar.
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Marke-
tingni
qo‘l-
lash
shart-
lari

Bozorning tovarlar bilan to‘lishida

Keskin raqobat sharoitida

Bozor munosabatlari erkinligida

Korxonaning to‘lig mustagqilligida

2.7-rasm. Marketingni qo‘llash shartlari.

Marketing rejasini
amalga oshirish
tamoyillari

Iste’molchini
tushunish

Iste’molchi Ishlab chiqarishni
(mijoz uchun bozor talabiga maksimal
kurashish) darajada moslash

2.8-rasm. Marketing rejasini amalga oshirish tamoyillari.
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TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ
NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

. Bozorga sekin kirib olish strategiyasi qaysi hollarda samarali
hisoblanadi?
A. Bozor sig‘imi sezilarli darajada katta emas.
B. Tovar ko‘pchilik xaridorlarga ma’lum.
C. Xaridorlar yuqori narxda tovar xarid gilishga tayyor.
D. Raqgobat bozorda sezilarli darajada emas.
E. Yugorida qgayd etilgan javoblar birgalikda to‘g‘ri.

. Bozorga tez kirib borish strategiyasi qanday hollarda samarali
hisoblanadi?
A. Bozor sig‘imi katta.
B. Tovar ko‘pchilik xaridorlarga noma’lum.
C. Ko‘pchilik xaridorlarni yuqori narx qanoatlantirmaydi.
D. Raqobat keskinlashgan.
E. Yugqoridagi javoblarning barchasi to‘g‘ri.

. Bozorga «yorib kirish» strategiyasining mohiyati:

A. Tovarlarning boshlang‘ich bahosi past o‘rnatilib, talab
rag‘batlantiriladi, bozorda asosiy ulushni egallab, narx oshi-
riladi.

B. Tovarlar ko‘p miqdorda ishlab chigarilib, yugori narx bel-
gilanadi.

C. Ofrtacha narx bilan bozorga kiriladi va asosiy ulush egal-
lanadi. Past bahoda, oz miqdorda tovarlar bilan bozorga
kiriladi.

D. Bozordagi narx bilan tovar ishlab chigariladi va bozorda oz
o‘rnini egallaydi.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

4. Marketing qanday strategik va taktik masalalarni hal qiladi?
Quyida keltirilgan masalalarning qaysi biri strategik va qaysi
biri taktik sanaladi?

A. Biznesni faollashtirish.

B. Yangi tovarlar bilan bozorga chiqgishni shakllantirish.

C. Chet el firmasi bilan hamkorlikda faoliyat olib borish.
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D. Tovar harakatini rejalashtirish va tashkil etish.
E. Firma tashkiliy boshgaruv strukturasini yaratish.

5. Marketing strategiyalariga quyidagilarning qaysi biri
tegishli?
A. Diversifikatsiya.
B. Bozorni rivojlantirish.
C. Bozorga kirib kelish.
D. Tovar ishlab chiqgarish.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

6. Marketing strategiyasi nuqtayi nazaridan korxonaning ekstensiv
rivojlanishi deganda:

A. Bozorga chiqish yoki segmentlarni kengaytirish yoki
bozorga yangi modifikatsiyali tovar taklif qilish tushuni-
ladi.

B. Boshqa korxonalar bilan hamkorlikda, ular tajribasi va re-
surslaridan foydalanib, daromadni ko‘paytirish tushu-
niladi.

C. Egallangan bozor (bozor segmenti)da ishlab chiqarilayotgan
va tovarning sotish hajmini ko‘paytirish orqali daromadni
oshirish tushuniladi.

D. Korxonaning o‘z marketing faoliyati doirasida qo‘shimcha
xomashyoni, tovarni, texnologiyani o‘zlashtirishi, iste’mol-
chilarni o‘ziga garatish orqali ragobatbardoshlikni oshirish
va shu yo‘sinda foydani oshirish tushuniladi.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

7. Marketing strategiyasi nuqtayi nazaridan korxonaning intensiv
rivojlanishi deganda:

A. Bozorlarga chiqish yoki segmentlarni kengaytirish yoki
bozorga yangi modifikatsiyali tovar taklif qilish tu-
shuniladi.

B. Boshga korxonalar bilan hamkorlikda, ular tajribasi va
resurslaridan foydalanib, daromadni ko‘paytirish tu-
shuniladi.

C. Egallangan bozor (bozor segmenti)da ishlab chiqgarila-
yotgan va tovarning sotish hajmini ko‘paytirish orgali da-
romadni oshirish tushuniladi.

D. Korxonaning o‘z marketing faoliyati doirasida qo‘shimcha
xomashyoni, tovarni, texnologiyani o‘zlashtirishi, iste’mol-
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chilarni o‘ziga garatish orqali ragobatbardoshlikni oshi-
rish va shu yo‘sinda foydani oshirish tushuniladi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

8. Marketing strategiyasi nuqtayi nazaridan korxonaning inte-
gratsiyalashgan rivojlanishi deganda:

A. Bozorlarga chiqgish yoki segmentlarni kengaytirish yoki
bozorga yangi modifikatsiyali tovar taklif qilish tushu-
niladi.

B. Boshga korxonalar bilan hamkorlikda, ular tajribasi va
resurslaridan foydalanib, daromadni ko‘paytirish tu-
shuniladi.

C. Egallangan bozor (bozor segmenti)da ishlab chiqarilayot-
gan va tovarning sotish hajmini ko‘paytirish orqali daro-
madni oshirish tushuniladi.

D. Korxonaning o‘z marketing faoliyati doirasida qo‘shimcha
xomashyoni, tovarni, texnologiyani o‘zlashtirishi, iste’-
molchilarni o‘ziga qaratishi orqali raqobatbardoshlikni
oshirish va shu yo‘sinda foydani oshirish tushuniladi.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

9. Marketing tajribasiga ko‘ra, korxonaning rivojlanish magsadi
quyidagi qayd gilingan rivojlanish yo‘llarining qaysi biri orqali
amalga oshirilishi mumkin?

A. Ekstensiv rivojlanish.

B. Intensiv rivojlanish.

C. Integratsiyalashgan rivojlanish.

D. Diversifikatsiya yo‘li bilan rivojlanish.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

10. Marketing strategiyasining qaysi bir bosqichida mahsulotning
sotish natijalari bir necha yil bo‘yicha tahlil etilib, xato va
kamchiliklar aniqlangan holda marketologlarning fikri
o‘rganiladi?

A. Korxonaning magsad va imkoniyatlarini o‘rganish bosgichida.
B. Bozorni tahlil qilish bosqgichida.

C. Marketing rejasini ishlab chiqgish bosgichida.

D. Yangi texnika va texnologiyani qo‘llash bosgichida.

E. Mahsulotni bozorga chiqarish usulini tanlash bosqgichida.
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3-amaliy mashg ‘ulot

MARKETINGNI TADQIQ ETISH
VA ISHLAB CHIQISH

N —

Sk w

8.

9.
1

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

. Marketing tadqgiqotlari deganda nimani tushunasiz?

Marketing tadqgiqotlari uchun zarur bo‘lgan ma’lumotlarga

ganday talablar qo‘yiladi?

Birlamchi ma’lumotlar deganda nimani tushunasiz?

Ikkilamchi ma’lumotlar deganda nimani tushunasiz?

Marketing tadqiqotlarining tuzilishini bayon eting.

Marketing tadqiqotlarining asosiy yo‘nalishlarini bayon

eting.

Marketingda talabni o‘rganishning tarkibiy qismlarini

izohlang.

Marketing tadgiqgotlarini o‘tkazish usullarini bayon eting.

Ekspertiza usulining mohiyatini ochib bering.

0. Marketing tadgiqotlarining metodik asoslarini yoritib
bering.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar

[-topshiriq

Quyidagi ta’riflarning mohiyatini tushuntirib bering:

e Marketing tadgiqotlari har qanday faoliyat oldida turgan
noanigliklar, tavakkalchiliklar darajalarini pasaytirish va
umuman faoliyatni yaxshilash magsadida ta’sir etuvchi,
taallugli ma’lumotlarni o‘z vaqtida yig‘ish va ularning
natijalari asosida boshgaruv qarorlari gabul gilish bilan
bog‘lig barcha jarayonlar majmuasi.

¢ Xaridor va mijozlarning talabi, ehtiyoji, did va qiziqishlarini
tizimli tartibda doimo o‘rganib borish borasidagi ma’lu-
motlardan oqilona foydalanish jarayonidir.
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e Mijozlarning fikriga quloq tutish va «Bozorda mijoz hag»
shioriga doimo amal qilish jarayonidir.

Mijoz fikri Mijoz fikri

Mijoz fikri Mijoz fikri

Mijoz fikri
Mijoz fikri

2-topshiriq

Marketing tadqiqotlari natijasida, firmaning bozordagi ulu-
shini 14 foizdan 18 foizgacha oshirish ko‘zda tutilgan. Bunda bo-
zor sig‘imi 52 min dona mahsulotga teng bo‘lgan. Agar bir mah-
sulotdan olinadigan foyda 1400 so‘mga teng bo‘lsa, bozor sig‘imi
o‘zgarmasa, kelgusi yilga firma oladigan qo‘shimcha foydani to-
ping. Biryilda marketing xatti-harakatlariga sarflanadigan xarajatlar
65 mln so‘mga teng.

3-topshiriq

Quyida keltirilgan tavsiflardan gaysi biri bozor tadqiqot-
chisiga, gaysi biri tovar tadqiqotchisiga tegishli:

e tovarning parametrik tavsifi;
tovar xususiyati;
tovardan foydalanish darajasi;
tovar sifati;
tovar bahosi va undan foydalanish shartlari;
yangi tovarni kiritishga nisbatan holati;
gadogqlash va etiket;
xizmat ko‘rsatish darajasi;
konyunktura tadqgigoti va uni prognozlash;
segmentlash;
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e bozorni aniqlash;
e savdo markasi;
e ragobatchini o‘rganish.

4-topshiriq

Marketing tadqiqotlari masalasini ko‘rib:
a) jarayonning ketma-ketligini tiklang:
tadgigot magsadini aniqglash;
ishchi gipotezani shakllantirish;
tadqigot usulini tanlash;
axborot talab giluvchi muammoni aniqglash;
tadqgiqot obyekti va predmetini aniqglash;
gayta ishlash tizimini ta’minlash va axborot tahlili;
tadqgigot masalasini aniglash, axborot tuzilishi;
ko‘rsatkichlarni o‘Ichash;
¢ hisobotni to‘ldirish;
b) yugoridagi bosgichlardan gaysi biri ortigcha?

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Segmentlash mezonlarining shakllanishi

Usul tanlash va bozorni segmentlashni amalga oshirish

Ajratilgan segmentlarni izohlash

Magsadli bozor segmentlarini tanlash

Tovarlarni pozitsiyalash

Marketing rejasini ishlab chiqish

3. 1-rasm. Bozorni segmentlash jarayoni.
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1. Dalil (sabab)
tadgiqoti.

2. Reklamaning boshlan-
g‘ich tadqiqoti.

3. Kommunikatsiya yo‘l-
lari tadgiqoti.

4. Reklama samaradorli-
gini tadqiq etish.

5. Ragiblar reklamasini
tadqiq etish.

Reklama tadqiqotlari

1. Iste’molchilarning
zaruriy ma’lumotga
ega bo‘lish huqugqini
o‘rganish.

2. Atrof-muhit ta’siri
tadgiqoti.

3. Tovarlar va reklama
harakatining qonun-
larda taqiglanishi
(cheklanishi)ni
o‘rganish.

4. Sotsiologik tadgiqot-
larning ijtimoiy sa-
marasini o‘rganish.

Korporativ javobgarlik tadqiqotlari

1. Yangi mahsulotning
kuchli tamoyillari va
ularga qgarashlar.

2. Mahsulot ragobatbar-
doshligini o‘rganish.

3. Mavjud tovarlarni
test sinovlaridan
o‘tkazish.

4. Mahsulotlarning fizik
tavsifi, dizayn va
o‘rash tadqiqoti.

Mahsulot tadgiqotlari

AQSHda marketing tadqgiqotlari yo‘nalishlari

Biznes iqtisodi tadgiqotlari

1. Qisqa muddatli
prognozlash.

2. Uzoq muddatli
prognozlash.

3. Biznesning o°‘zgarishi
yo‘nalishlarini tadqiq
etish.

4. Bahoni tadqiq etish.

5. Korxonalar va omborlar
joylanishini tadqiq etish.

6. Sotib olishni tadqiq etish.

7. Chetga chiqarish va xalqg-
aro biznes.

8. Boshqarish tizimi.

9. Joriy faoliyat tahlili.

10. Kompaniya xodimlari
faoliyati.

Sotish va bozor tadqiqotlari

1. Bozor imkoniyatlarini
aniglash.

2. Bozor ulushini tahlil
etish.

3. Bozor tavsifini aniqglash.

4. Sotish tahlili.

5. Sotish yuzasidan
kvota o‘rnatish.

6. Tovarlar harakati kanal-
lari tahlili.

7. Ombor xo¢jaligi va bo-
zorni auditor nazorati
yuzasidan test o‘tkazish.

8. Iste’molchilar savatini
yaratish.

9. Sotishni rag‘batlanti-
rishni o‘rganish.

10. Tovarni harakatlanti-
rish.

3.2-rasm. AQSHda marketing tadgiqoti yo‘nalishlari.
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MARKETING TADQIQOTLARI USULLARI

l

J

Kabinet
tadgiqotlari

Dala
tadgiqotlari

Magsad

Korxonaning bozorga chiqish
imkoniyatlarini aniqglash

Tegishli bozorga korxonaning kirib
borish taktikasini ishlab chiqish

Obyekt
Ikkilamchi ma’lumotlarni | Birlamchi ma’lumotlarni tahlil
tahlil qilish etish
Masala
Aniglik Kkiritish: Anigqlik kiritish:
e bozor ruxsati e xaridorning tovarga munosabati
e bozor hajmi e ko‘zda tutilgan sotishning shakli
e bozor samaradorligi va usullari
Usuli
Chop etilgan ma’lumotlarni
Jam’lash va qrgamsh '(tu.orat Kuzatish, tajriba, so‘rov tahlili
ma’lumotlari va ichki hiso-
botlar)

3.3-rasm. Marketing tadqiqotlari usullari.
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Ichki Tashqi
manbalar manbalar

Ma’lumotlarni Marketing
gayta ishlash tadqiqotlari
tizimchasi tizimchasi

Marketing
razvedka
tizimchasi

C Ma’lumotlar bazasi

«Mah- «Baho» «Tagsimot» «Harakat-
sulot» tizimchasi tizimchasi lantirish»
tizimchasi tizimchasi

Mehnatni I

MARKETING avtomatlashtirish |
MENEJERLARI vositalari — —

3.4-rasm. Marketing axborot tizimlari ma’lumotlarini to‘plash va
qayta ishlash.
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Madaniy jihatdagi omillar:

e madaniyat
e xulq madaniyati
e ijtimoiy mavqge

Ijtimoiy jihatdagi omillar:
e referent guruhlar
e oila

e rollar va statuslar

XARIDOR

Shaxsiy jihatdagi omillar:
e yosh oilaning hayotiy davri

e mashg‘ullik turi

e igtisodiy ahvol

e turmush tarzi

e shaxsiyati va uning o‘z
xususidagi tasavvuri

Y, \§

Psixologik jihatdagi omillar:

e motivatsiya

e idrok etish

e o‘zlashtirish

e ishonish va munosabat

3.5-rasm. Xaridorlar xulq-atvoriga ta’sir etuvchi omillar ko ‘lami.

Marketingning Xaridor xatti- Xaridorning
jalb etuvchi harakati reaksiyasi
omillari («gora quti»)
e Tovar o Iqtisodiy e Tovar tanlovi
e Narx — o IImiy-texnikaviy [~ e Narx tanlovi
e Targatish usullari e Siyosiy e Diler tanlovi
¢ Rag‘batlantirish e Madaniy e Xarid vagqti tanlovi

e Xarid obyekti
tanlovi

3.6-rasm. Xaridor xatti-harakatining kengaytirilgan modeli.
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BOZOR TURLANISHI

v

v

Faolligi bo‘yicha

Bozor harakati bo‘yicha

:

I

Samarasiz

Asosiy
O‘suvchi

Qo‘shimcha
Imkoniyatli
Tanlangan
Sust
Harbiy
Sanoat
Iste’mol

3.7-rasm. Bozor turlanishi.

33




Marketing tadqiqotlarining metodologik asoslari

/

Umum ilmiy
usullar

Tizimli
tahlil

!

~,

Kompleks
yondashuv

Dasturiy-
magqsadli

rejalashtirish

Tahliliy-prognozlash Boshqa bilim
usullar sohalaridan
olingan
usullar
Chiziqli dasturlash
] Sotsiologiya
Ommaga xizmat
ko‘rsatish nazariyasi
Bog‘lanishlar nazariyasi Psixologiya
Ehtimollar nazariyasi Antropologiya
To‘rsimon
rejalashtirish
Ekologiya
Ishbilarmon
o‘yinlar usuli
Iqtisodiy-statistik Estetika
usullar
Iqtisodiy-matematik
usullar Dizayn
Ekspertiza

3.8-rasm. Marketing tadqiqotlarining metodologik asoslari.
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> 1. Bozor an’anasi

S 2. Bozor ulushi

——p| 3. Iste’'molchilarni ganoatlantirish

AR 4. Segmentlash

L » 5. Bozor imkoniyati

6. Yangi tovar konsepsiyasini sinovdan
) g psty

o‘tkazish
Marketing
tadqllqotl . > 7. Marketingga nisbatan munosabat
yo‘nalishlari P

I 8. Ragobat, baho

L p 9. Ommaviy axborot vositalari

SR 10. Ijtimoiy mavqe

) 11. Mahsulotlarni test sinovlaridan o‘tkazish

—P| 12. Bozorni test sinovlaridan o‘tkazish

——p| 13. Tovar sotuvchilar faoliyati

14. Xalgaro tadgiqotlar
> q qiq

3.9-rasm. Marketing tadqiqoti yo‘nalishlari.
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j TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ
NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

1. Marketing tadqiqoti deb nimaga aytiladi?

A. Marketing tadgiqotlari, bu — har gqanday faoliyatni yax-
shilash, rivojlantirish magsadida faoliyatga doir barcha
ma’lumotlarni sistemali tarzda yig‘ish. Ularga ishlov berish
hamda natijalarni o‘z vaqtida boshqaruv qarorlari gabul
gilish uchun tavsiya etish bilan bog‘liq barcha ishlar
majmuyi.

B. Marketing tadqiqotlari, bu — ma’lumotlarni yig‘ish, ularga
ishlov berish.

C. Ma’lum ehtiyojlarni qondirishga xizmat qgiladigan vositalar
majmuyi.

D. Marketing tadgiqotlari, bu — talab va ehtiyojlarni alma-
shinuv jarayoni orqali gondirishga yo‘naltirilgan inson fao-
liyati.

E. Marketing tadqiqoti, bu — korxona faoliyati strategiyasini
ishlab chiqish bilan bog‘liq bo‘lgan barcha ish va jarayonlar
majmuyi.

2. Birlamchi ma’lumotlar nima?

A. Maxsus nashrlar, gazetalar, tarmoqgqa xos jurnallardan oli-
nadigan ma’lumotlar tushuniladi.

B. Korxonadagi barcha strategik ahamiyatga ega bo‘lgan
ma’lumotlar tushuniladi.

C. Tijorat siri hisoblangan barcha ma’lumotlar.

D. Bevosita xaridorlar yoki mijozlardan olinadigan ma’lumotlar.

E. Korxonadagi barcha ma’lumotlar to‘plami birlamchi
ma’lumotlari.

3. Marketing tamoyillari qaysilar?
A. Aniq bozorni tanlash va ehtiyojning qondirilishini ta’minlash.
B. Faqat sotilishi mumkin bo‘lgan tovarni ishlab chiqarish.
C. Bo‘lajak xaridorni bilib olish.
D. Aniq bozorda ehtiyojni gondirish va raqobatchini o‘rganish.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.
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4. Quyidagilardan umum ilmiy usullarni to‘g‘ri aniglang:
A. Tizimli tahlil.
B. Kompleks yondashuv, dasturiy — magsadli rejalashtirish.
C. Chiziqgli dasturlash, igtisodiy statistik usullar.
D. Ehtimollar nazariyasi, ishbilarmonlar o‘yinlari usuli.
E. Birinchi va ikkinchi bandda qayd etilgan javoblar to‘g‘ri.

5. Quyidagilardan tahliliy — prognozlash usullarini to‘g‘ri
aniqlang:
A. Tizimli tahlil.
B. Kompleks yondashuv, dasturiy — magsadli rejalashtirish.
C. Chiziqgli dasturlash, igtisodiy statistik usullar.
D. Ehtimollar nazariyasi, ishbilarmonlar o‘yinlari usuli.
E. Birinchi va ikkinchi bandda qayd etilgan javoblar to‘g‘ri.

6. Xaridorlarni tadqiq etish obyektlarini aniglang:

A. Bozorning rivojlanish jarayoni, iqtisodiy, ilmiy-texnik,
demografik omillar o‘zgarishining tahlili.

B. Yakka iste’molchilar, oilalar, uy xo‘jaliklari, iste’molchi
tashkilotlar.

C. Tovar assortimenti, ragobatchilar tovarlarining iste’mol
xususiyatlari.

D. Bozordagi xaridorlar xatti-harakatlarini faollashtirish.

E. Tovarning dizayni, ergonomik xususiyatlari.

7. Quyidagi qaysi bandda marketing tadqiqotlarini o‘tkazish
bosqichlari ko‘rsatilmagan?
A. Muammoni qo‘yish.
B. Gipotezani shakllantirish. Ko‘rsatkichlar tizimini aniglash.
C. Ma’lumotlarni yig‘ish jarayoni.
D. Ma’lumotlarga ishlov berish va ularni tahlil qilish.
E. Ma’lumotlarni tanlash, hujjatlashtirish, nashrga berish.

8. Quyidagi qaysi bandda ma’lumotlarning turlanishi to‘g‘ri
qayd etilgan?
A. Yig‘ilgan, yig‘ilmagan.
B. Xususiy, shaxsiy, ommaviy.
C. Umumiy, tijoriy, maxsus.
D. Ishlov berilgan, ishlov berilmagan.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.
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9. Talab tushunchasi qaysi bandda to‘g‘ri berilgan?
A. Moddiy ne’mat va xizmatlarni iste’mol qilishning aniq shakli
yoki to‘lovga qobil ehtiyo;j.
B. Sotish uchun mo‘ljallangan tovar (xizmat)lar yig‘indisi.
C. Mabhsulotlarning bozorda realizatsiya qilish hajmi.
D. Mahsulotlarga bo‘lgan aholi ehtiyojlari.
E. Xalq xo‘jaligi tarmoglari ehtiyoji.

10. Bozor sig‘imining shakllanishiga ta’sir etuvchi umumiy
omillarni aniqlang:

A. Ijtimoiy-iqtisodiy.

B. Taklif hajmi va strukturasi.

C. Mazkur tovar yoki tovar guruhi bo‘yicha chetdan kelti-
rilayotgan umumiy hajm.

D. A, B va C javoblari to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.
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4-amaliy mashg ‘ulot

FIRMANING MUAYYAN
IMKONIYATLARINI TADQIQ
ETISH VA ISHLAB CHIQISH

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Firmaning strategik magsadlariga ganday magsadlar kiradi?

2. Ishlab chigarish samaradorligini aniglashda foydalaniladigan
nisbiy ko‘rsatkichlarga qanday ko‘rsatkichlar kiradi?

3. Ishlab chiqgarish samaradorligini aniglashda foydalaniladigan
mutlaq ko‘rsatkichlarga ganday ko‘rsatkichlar kiradi?

4. Biznes-reja nima?

5. Biznes-reja tuzish tartibini tushuntiring.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan topshiriglar

[-topshiriq

Jadval ma’lumotlaridan foydalanib, har bir ifodani tahlil giling.
Aniq bir korxona ma’lumotlaridan foydalanib, rentabellik
koeffitsiyentlarini hisoblab toping.

Rentabellik koeffitsiyentlarini hisoblash ifodalari

T/r | Rentabellik koeffitsiyenti Hisoblab topish ifodasi
Sof foyda
1 Aktiv rentabelligi
Aktivlarning o‘rtacha yillik giymati
) Sotish (realizatsiya) Yalpi (sof) foyda
rentabelligi Mabhsulot sotishdan tushgan sof tushum
Sof foyda
3 Shaxsiy kapital - - — -
Shaxsiy kapital o‘rtacha yillik giymati
4 Mahsulot Yalpi (sof) foyda
(tovar, xizmat) Tovar mahsulot tannarxi
5 Aksiyadan foydalanish Sof foyda
(samaradorligi) Muomaladagi aksiya migdori

39



2-topshiriq

Boshqgotirmani yeching (ragamlar yozilgan kataklarni harf-
lar bilan to‘ldiring):

I HEEEEE

Eniga: 3. Pul birligi. 7. Pulga teng ekvivalent tarzda almashuvchi
har qanday buyum. 8. Bu — bir xil turdagi mahsulotlar ishlab
chigaruvchi ma’lum bir texnologik jarayonga asoslangan, bir
turdagi xomashyodan foydalanuvchi, bir xil malaka, kasb talab
giluvchi korxonalar majmuyi. 9. Bo‘ysunish. 10. To‘lovga qobil ehtiyoj
yoki ehtiyojning pul bilan ta’minlangan gismi. 11. Pul hisob-kitob
hujjati — mahsulot va ko‘rsatilgan xizmatni naqd pulsiz to‘lash
shakli.

Bo ‘yiga: 1. Uzunlik o‘lchov birligi. 2. Omil. 3. Davlat va
xalqaro tashkilotlar tomonidan tovarlarni ishlab chiqarish.
4. Ishlab chigarish munosabatlarining subyektlari o‘rtacha va
qulayroq ishlab chiqarish sharoitiga, arzon ishlab chigarish
resurslari va ishchi kuchiga ega bo‘lish, unumliroq texnologiya,
ish joyi, yaxshi bozorni qo‘lga olish, umuman, yuqori foyda
olish uchun olib borilgan kurash. 5. Mavjud va potensial xaridor
(mijoz)lar majmuasi. 6. Strategiyani amalga oshirishdagi barcha
shakl va usullar.
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3-topshiriq

Keltirilgan xarajatlarni ikki toifaga ajrating: to‘g‘ri xarajatlar

va egri xarajatlar:

e ishlab chiqarilgan mahsulotning bir qismini tashkil etuvchi
xomashyo va materiallar;

e jjara narxi;

e jjtimoiy sug‘urtaga ajratma;

e ijtimoiy sug‘urta bahosi (pensiya fondiga ajratma, ijtimoiy va
tibbiyot fondlari);

e ishlab chiqarish jarayonida ishlatiladigan material xarajatlar
(surtiladigan yog‘, tozalash vositalari, ehtiyot gismlari);

¢ mahsulot ishlab chigaruvchi asosiy ishchilarga ish haqgi hajmi;

¢ boshqgaruvchilar, ma’muriyat xodimlariga ish hagqi;

e ishlab chigarilgan mahsulotning miqdoriga bog‘liq holda
sexlar xarajati (masalan, elektr energiya yoki boshga ish
jarayonida zarur bo‘lgan xizmatlar bahosi);

e sug‘urta to‘lovlari;

e transport xarajatlari.

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Tashrif, biznes maqsadi

Tashqgi muhit tahlili Ichki muhit tahlili

Aniq afzalliklari

Vazifa va magsadni
aniqlash

Strategiya

Reja va budjet

4. I-rasm. Biznes-reja tuzish texnologiyasi.
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Firma salohiyatini tahlil qilish bo‘limlari

S N O S
Ishlab chiqarish: Mahsulotni Marketing: Moliya:
1. Ishlab chiqa- o‘tkazish va 1. Bozor, to- 1. Moliyaviy
rish sur’atlari, taqsimlash: var, o‘tkazish barqgarorlik va
hajmi, struktu- 1. Mahsulotni kanallarini to‘lovga layo-
rasi. tashish. Tashish tadqiq etish. qatlilik.
2. Firma mahsu- imkoniyatlari 2. Sotuvchini 2. Foydalilik va
lotlari assorti- va xarajatlari. rag‘batlantirish, rentabellik (to-
menti, uning o‘z- 2. Tovar zaxi- reklama, ba- varlar, hudud-
garishi. ralarini saq- honi shakllan- lar, o‘tkazish
3. Xomashyo bi- lash. tirish. kanallari, vosi-
lan ta’minlan- 3. Tovarlarni 3. Yangilik ki- tachilar bo‘yi-
ganlik darajasi, gayta ishlash, ritish (tashab- cha).
zaxiralar dara- gadoqlash, buskorlik). 3. Oz vajalb
jasi. o‘rash. 4. Kommu- gilingan mab-
4. Jihozlarning 4. Savdo fao- nikatsion alo- lag‘lari hamda
mavjudligi, foy- liyati, alohida galar va ma’- ularning o‘zaro
dalanish darajasi. tovarlar bo‘- lumot. nisbati.
Texnologik yan- yicha, o‘tka- 5. Marketing
gilanish darajasi. zish hudud- budjeti.
5. Ishlab chiqa- lari, giymati, 6. Marketing
rish manzilgohi, vositachilar, rejasi va das-
infrastruktura- o‘tkazish ka- turi.
ning mavjudligi. nallari.

h 4

. Boshqaruv tizimi va uni tashkil etish.
. Ishchi-xizmatchilarning miqdoriy va nisbiy

. Ishchi kuchi qiymati, kadrlar qo‘nimsizligi,

Tashkiliy struktura va menejment:

tarkibi.

mehnat unumdorligi.

4.2-rasm. Firma salohiyatini tahlil qilish bo‘limlari.
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Firma imkoniyatlarini tahlil qilish yo‘nalishlari

v

v

v

v

Mahsulot Bozor Tarmogqlar Xaridorlar
yo‘nalishi yo‘nalishi yo‘nalishi yo‘nalishi

Qaysi bozorlar Kimlar firma

firma mahsuloti Qaysi mahsulotlari-

Assortiment; uchun tovar tarmogqlarda ning doimiy
Sifat; aylanish va firma tovarlari xaridori va
Raqgobatbar- daromadlilik sotilmoqda va ularni firma

doshlilik. nuqtayi nazaridan ularning ulushi m.ahsulotlari—
qulayligini ganday? ning qanday

aniglash. xususiyatlari

jalb etmoqgda?

4.3-rasm. Firma imkoniyatlarini tahlil qilish yo‘nalishlari.

Korxona (firma)larning turlanishi

v

v

v

v

v
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4.4-rasm. Korxona (firma)larning turlanishi.

Faoliyat turiga Mulk shakliga Darajasiga Harakat holatiga
garab garab garab garab
Ishlab —p Xususiy —p Kichik —PYetakchi
chiqarish
—p Jamoa — O‘rta ) Ergashib
N Savdo va boruvchi
tijorat — Davlat — Yirik
| Harakat
) Xizmat —) Aralash gilmaydigan
ko‘rsatish
— Moliya




j TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ
E NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

1. Marketing turlaridan qaysi biri to‘g‘ri?
A. Tijorat va notijorat iste’mol tovarlari.
B. Ishlab chiqarish vositalari, tovar va xizmatlar.
C. Tijorat va notijorat iste’mol tovarlari, xizmatlar va boshqalar.
D. Qo‘llab-quvvatlovchi, garama-qgarshi harakatlanuvchi.
E. Remarketing, demarketing va shu kabilar.

2. Marketing tamoyillari qaysilar?
A. Aniq bozorni tanlash va ehtiyojning qondirilishini ta’minlash.
B. Fagqat sotilishi mumkin bo‘lgan tovarlarni ishlab chigarish.
C. Bo‘lajak xaridorni bilib olish.
D. Aniq bozorda ehtiyojni gondirish va raqobatchini o‘rganish.
E. Aniq javob yo‘q.

3. Baho nimani bildiradi?
A. Tovar va xizmat giymatining puldagi ifodasi.
B. Talabga ta’sir etuvchi omil.
C. Talab gayishqoqligining o‘zgarishiga olib keladi.
D. Bozorda aniq ulushga erishish, ko‘zda tutilgan foydani olish.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

4. Tovar assortimenti uning harakat yo‘nalishlari, reklama va
sotish rejasini tuzish kabilar marketing strategiyasining qaysi
bir bosgichida o‘rganiladi?

A. Korxonaning magsad va imkoniyatlarini o‘rganish bos-
gichida.

B. Bozorni tahlil qgilish bosqichida.

C. Marketing rejasini ishlab chiqgish bosgichida.

D. Yangi texnika va texnologiyani qo‘llash bosgichida.

E. Mahsulotni bozorga chiqarish usulini tanlash bosqichida.

5. Biznes-reja tuzishdan maqsad:

A. Bozor ehtiyojlari mavjud resurslar imkoniyatlaridan kelib
chiqgib, korxona va firmalar faoliyatini joriy hamda kelgusi
davrga rejalashtirish.

B. Yugqori foyda olish.
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C. Barcha turdagi manbalardan samarali foydalanish.
D. Loyiha samaradorligini asoslash.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

6. Biznes-reja, bu — shunday hujjatki, unda:
A. Korxonaning o‘z ishini ganday boshlashi o‘z aksini topadi.
B. Qanday ishlab chigarishni samarali yurgizish o‘z aksini
topadi.
C. Tovarni bozorga olib chiqgish oz aksini topadi.
D. Xatarni ganday kamaytirish o‘z aksini topadi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

7. Biznes-rejani kim tuzadi?
A. Menejer tuzishi mumkin.
B. Tadbirkor tuzishi mumkin.
C. Konsalting tashkilotlari tuzishi mumkin.
D. Korxona rahbari tuzishi mumkin.
E. Korxona rahbari, menejerlar, tadbirkorlar va biznes bilan
shug‘ullanuvchi shaxslar tuzishlari mumkin.

8. Biznes-reja tuzishda rahbarning roli:
A. Korxona rahbarining shaxsan ishtiroki shart, ishchi guruhga
rahbarlik qilishi mumkin.
B. Korxona rahbarining shaxsan ishtiroki shart emas.
C. Biznes sohasidagi sheriklar gatnashishi shart.
D. Biznes sohasidagi raqobatchilar gatnashishi shart.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

9. Demarketing, bu:
A. Talabning rag‘batlantirilishini anglatadi.
B. Talabning muvozanatlashtirilishini anglatadi.
C. Talabni qo‘llashni anglatadi.
D. Talabni tugatishni anglatadi.
E. Talabni gaytarishni anglatadi.

10. Remarketing, bu:
A. Talabni oshirishni anglatadi.
B. Talabni pasaytirishni anglatadi.
C. Talabni qo‘llashni anglatadi.
D. Talabni tugatishni anglatadi.

E. Talabni qaytarishni anglatadi.
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S-amaliy mashg ‘ulot
NARX MARKETINGI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

[a—y

. Narx marketingi deganda nimani tushunasiz?

Mahsulot bahosi (narxi)ga ta’sir etuvchi omillarni bayon
eting.

Qanday magsadlarga narx belgilanadi?

Narx belgilashning ganday usullari mavjud?

Narx belgilash siyosati deganda nimani tushunasiz?

Jahon bozoridagi narxlar to‘g‘risida nimani bilasiz?

N

SNk w

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar
[-topshiriq

Quyida keltirilgan baho turlarini tovar xususiyatlariga ko‘ra,
jadvalga joylashtiring:

a) ulgurji baho;

b) jahon bozori baholari;

d) monopol bahosi;

e) taklif bahosi;

f) oldi-sotdi bahosi;

g) bazis (asos) bahosi;

h) chakana baho;

i) ishlab chiqarish bahosi;

j) nominal baho;

k) bozor baho;

I) qat’iy baho;

m) sirpanuvchan (o‘rmalovchi) baho;

n) talab bahosi.
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Baho belgilari

T/r

Baho belgilari

Baho

1. |[Tovar navi va sifatini aniglash uchun ishlatiladi

2. |Shartnomada ko‘rsatilgan yetkazib berish holati, sharoiti
bilan belgilanadi

3. [Birjalar eksport yoki import giluvchi mamlakatlardagi
narx darajasi bilan belgilanadi

4. [Monopoliyalar tomonidan o‘rnatiladi

5. |Birja kotirovkalarida, preyskurantlarda e’lon qilinadi.
Ushbu narxlarda tovarlar yirik partiyalarda yetkazib
beriladi

6. |Sotuvchining rasmiy talabi asosida ko‘rsatilgan «kami
yo‘g» narx

7. |Ishlab chiqarish xarajatlari hamda barcha bo‘naklangan
kapitalga mos foydaga teng

8. | Narxida xaridorlarga oz miqdorda sotiladigan narx

9. |Muayyan sharoitda shartnomada belgilangan narx

10.

Xaridor talabi asosida shakllangan narx

11.

Oldi-sotdi shartnomasida o‘rnatilgan va o‘zgartiril-
maydigan baho

2-topshiriq

Quyidagi jadvalda ko‘rsatilgan qaysi bandlarda tovarning narxi
xaridorlar xatti-harakatini (kuchaytiradi) rag‘batlantiradi, qaysi
bandlarda xaridorlar xatti-harakatini susaytiradi?

Jadallashtirish (o‘tkazish) va ta’sir etish iyerarxiyasi modeli

taqdim etish

xususiyatlari
to‘g‘risidagi
tushunchalar bilan
ta’minlash

Ta’sir etish | Jadallashtirishning | Jadallashtirishning O‘zaro uzviy
iyerarxiyasi umumiy aniq magsadlari bog‘langan
magsadlari jadallashtirishning
alohida strukturalari
Anglash Ma’lumotlarni Xaridorlarni tovar Reklama, ijobiy

jamoa fikrini

shakllantirish,

mukofotlash,
vitrinalar
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Yaxshi Ijobiy hissiyot va Yaxshi Reklama turlarini
munosabat | munosabatlarni munosabatni ma’lumot vosi-
shakllantirish ta’minlash, talarida uyg‘un-
ragobatchilarning lashtirish, savdo
markasiga nisbatan xodimlaridan
firmaga xos foydalanish, ko‘r-
markani afzal gazmada ijobiy jamoa
ko‘rish fikrini shakllanti-
rish, og‘zaki xabar,
ma’lumot berish
Afzal Rag‘batlantirish Xaridorlarning Savdo joylariga
ko‘rish, va magsadning sezilarli darajadagi vitrinalar qo‘yish,
ishontirish | jiddiyligini saglab | ijobiy niyatlarini reklama, pochta
qolish go‘llab-quvvatlash, yordamida bevosita
tovar va mulogot,
xizmatlarni sotish | ko‘rgazmalar, savdo
hajmini oshirish, xodimlaridan
o‘tkazish foydalanish, og‘zaki
doimiyligini xabar, ma’lumot
ta’minlash berish

3-topshiriq

Narx siyosati vazifalarini aniglang va to‘ldiring.

Narx siyosati

:

Magsadlarni Narx strategiyasini ishlab Narx siyosatini
aniqlash chiqish amalga oshirish
—» Tabaqalashgan

Bozor ulushini O‘z harakatlarini ko‘zda

oshirish (bozorga [ tutish (tola va

olib kirish narxi) cheklangan harakatlar) Ragobatga
asoslangan

Talabni ko‘zda tutish

— (foydalilik,
gayishqoqlik)

—» Assortimentga
asoslangan

Foydani
—p» maksimallash-
tirish (yuqori

baho)
9 Geografik

— Ragobatchilar

Barqaror holatni faoliyatini ko‘zda tutish omillarga
saglab qolish (joriy narxlar) asoslangan
_»(tashqi kuchlar
ta’sirini e’tiborga Ly Rag‘batlantirishga
asoslangan

oluvchi narx)
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III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Narxni Talab- Hara- Raqobat- Narxni Yaku-
sht::}k?lz}lln— ni kat- chilar shakllan- ny
iris . . .. L. narx-
|_p| aniq- larni _’narxlarml tirish > :
magsad- lash tahlil tahlil usullarini n
larini qilish qilish tanlash tan-
tanlash lash

5. I-rasm. Narxni shakllantirish jarayoni bosqichlari.

Tovarlar o‘tkazish
(sotish)ni ta’minlash
(o‘z o‘rnini saqglab qolishni
ta’minlash)
Hajm
Bozor ulushi

f

Foydani maksimallashtirish:

¢ o‘rtacha foydaga erishish;

e sarmoyalar daromadi;

e pul daromadlarini tez
sur’atlarda olish

¢

Narxni shakllantirishning imkoniy

magqsadlari

v

Bozorni ushlab qolish. Bargaror holat.
Faoliyatning ijobiy shart-sharoitlari

Mavsumiy
tannarx

Ushbu turdagi
tovarlar bo‘yicha
ragiblar narxi

Imkoniy narxni
belgilovchi

Tovarning o‘ziga xos
ijobiy tomonlari

Talab bo‘yicha
belgilangan narx

5.2-rasm. Imkoniy narxni belgilovchi holatlar.
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Baho siyosati, bu — 0‘z mahsulotingizga shunday narx
belgilashki, bozordagi holat o‘zgarishi jarayonini o‘zgartirish
imkoniyati bo‘lsin.

Narx-sifat strategiyalari

Narx
Sifat -
Yuqori O‘rtacha Past
Yuqgori [1. Mukofotlash 2. Iste’molchi uchun [3. Iste’molchi
strategiyasi baland narxli stra- uchun favqulodda
tegiya muhim strategiya
O‘rtacha |4. Narx sifatga nis- |5. «O‘rtacha narx — |6. Iste’molchi
batan yuqori o‘rtacha sifat» stra-| uchun muhim
bo‘lgan strategiya tegiyasi strategiya
Past 7. «Musobaga uy- |8. Igtisodiy jihatdan |9. «Ekonomklass»
dirma» strategiyasi | foydasiz strategiya strategiyasi

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ
NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN

1. Baho nimani bildiradi?
A. Tovar va xizmat giymatining puldagi ifodasi.
B. Baho talabga ta’sir etuvchi omil.
C. Baho — bu talab gayishqoqligining o‘zgarishiga olib keladi.
D. Bozorda aniq ulushga erishish, ko‘zda tutilgan foydani olish.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

TEST SAVOLLARI

2. Ishlab chiqarish bahosi, bu:
A. Korxonaning shu mahsulotni ishlab chiqarish va marke-
ting xarajatlariga kutiladigan daromad hajmi qo‘shilga-
niga teng bo‘lgan narx.

B. Xaridor uchun mo‘ljal, preyskurant narx.
C. Tovarning donalab yoki kichik partiyalarda aholiga sotila-
digan narx.
D. Iste’molchilarning sotib olishga rozi bo‘lgan narxi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.
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3. Talab bahosi, bu:

A. Xaridorlar uchun mo‘ljallangan preyskurant baho.

B. Iste’molchining tovar sotib olish bahosi.

C. Korxonaning shu mahsulotni ishlab chiqarish va marketing
xarajatlariga kutiladigan daromad hajmi qo‘shilganiga teng
bo‘lgan baho.

D. Tovarning donalab yoki kichik partiyalarda aholiga sotila-
digan narx.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

4. Erkin bozor chakana bahosi, bu:

Iste’molchining sotib olishga rozi bo‘lgan bahosi.
Tovarning donalab yoki kichik partiyalarda aholiga sotila-
digan narx.

Davlat tomonidan cheklanmaydigan narx.

. Mahsulot tannarxi foyda, qo‘shilgan giymat solig‘i va savdo
ustamasi yig‘indisi.

Noto‘gri javob yo‘q.

m o0 w»

5. Erkin bozor ulgurji bahosi, bu:

A. Tannarx, foyda va QQS yig‘indisi.

B. Iste’molchining sotib olishga rozi bo‘lgan narxi.

C. Tovarning donalab yoki kichik partiyalarda aholiga sotila-
digan narx.

D. Xaridorlar uchun mo‘ljallangan, preyskurant narx.

E. Tovarning donalab yoki kichik partiyalarda aholiga sotila-
digan narx.

6. Qat’iy belgilangan baholar, bu:

. Davlat tomonidan belgilangan baho.

Talab bahoning taklif bahoga tengligini aks ettiruvchi
narx.

. Oldi-sotdi bo‘yicha shartnomada belgilab qo‘yilgan va
o‘zgartirilmaydigan narx.

. Iste’molchining sotib olishga rozi bo‘lgan bahosi.
Noto‘gri javob yo‘q.

mg O =

7. Preyskurant baho, bu:
A. Sotuvchi uchun mo‘ljallangan, xaridor uchun bildirgich
yoki ma’lumotnoma narx.
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B. Xaridor uchun bildirgich narx.

C. Tovar, xizmatlar guruhlari va turlariga ko‘ra tizimlashtiril-
gan narx.

D. Ta’riflar to‘plami.

E. Kapital qurilishda loyihalar bilan bajariladigan ishlar bahosi.

8. Limitlangan baho, bu:
A. Davlat tomonidan chegaralangan narx.
B. Davlat tomonidan chegaralanmagan narx.
C. Dotatsiyalanmagan narx.
D. Sotuvchi uchun mo‘ljallangan narx.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

9. Hududiy baholar, bu:

A. Bir mamlakat doirasida amal giluvchi va ularning xusu-
siyatini aks ettiruvchi baho.

B. Haqiqiy narxdan past (homiylar tomonidan qoplanadi-
gan) baho.

C. Xaridorlarni inobatga olib tabaqalashtirilgan baho.

D. Fagat ma’lum hududiy bozorga xos baho.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

10. Milliy bozor baholari, bu:

A. Haqiqiy narxdan past (homiylar tomonidan qoplanadi-
gan) narx.

B. Bir mamlakat doirasida amal qgiluvchi va ularni aks etti-
ruvchi narx.

C. Faqgat ma’lum hududiy bozorga xos narx.

D. Shartnomada kelishilgani bo‘yicha mahsulotni yetkazib
berish shartlari asosida belgilangan narx.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.
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6-amaliy mashg ‘ulot

TASHQI IQTISODIY SOHADA
MARKETINGNING O‘RNI VA AHAMIYATI

II.

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

. O‘zbekiston Respublikasida xalgaro faoliyatning huquqiy

asoslarini tushuntirib bering.
Jahon amaliyotidagi xalgaro faoliyatni uyushtirishning qan-
day an’anaviy shakllari mavjud?

. Xalgaro marketingning o‘ziga xos xususiyatlarini bayon eting.
. Xalgaro tovar aylanishini tushuntirib bering.
. Xalgaro marketingdagi tovarlar harakatining mohiyatini

tushuntirib bering.

. Xalgaro marketingdagi tovarlar harakatining o‘ziga xos ji-

hatlarini izohlang.

. Rivojlangan mamlakatlardagi marketing uyushmalarining

asosiy magsad va vazifalarini bayon eting.
Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar
[-topshiriq

Xorijiy korxona (firma)lar uchun tashqi xatar va imkoniyatlar

v Onillar baolach | s

1. Iqtisodiy omillar 1*(+20) 20

2. Siyosiy omillar 2*(—20) —20
3. Bozor 1*(—20) —20
4. Texnologik omillar 4*(+30) 120
5. Ragobatchilar 1*(—20) —20
6. Xalgaro omillar 3*%(—30) —90
7. Ijtimoiy omillar 4*(+10) 40

* Baholash +5 (ijobiy holat)dan 0 (nol) orqali betaraf holat — 5 gacha (salbiy
holat).
** Ta’sir +50 yoki undan yuqori bo‘lsa (kuchli ta’sir), imkoniyat 0 (nol)orqali
(ta’sir umuman yo‘q, betaraf), — 50 va undan kam bo‘lsa (kuchli ta’sir,
jiddiy xavf-xatar mavjud).
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Jadvalda rivojlangan mamlakatlar bozorlarida faoliyat
yurituvchi xorijiy firmalar uchun xatar va imkoniyatlar ro‘yxati
keltirilgan (baholash ballarda ko‘rsatilgan bo‘lib, «+» imko-
niyatlarni, «—» xatarni tavsiflaydi). Jadvaldan ko‘rinib turibdiki,
eng katta imkoniyatni firmalarda texnologik quvvat ta’minlaydi,
eng katta xatarni xorijiy firmalarning raqobat kurashi keltirib
chigaradi.

Hozirgi sharoitda mikromuhitning barcha kuch va subyekt-
lardan eng sezilarlisi — ta’minotchi va vositachilar, makromuhitda
esa iqtisodiy va siyosiy omillar. Shuning uchun mamlakatimiz
korxonalarida marketingni boshqarish xorij firmalarida marke-
tingni boshqgarishdan prinsipial jihatdan farq qilib, yuqorida
gayd etilgan asosiy omillarning modelda mavjudligi qat’iy e’tiborga
olinishini talab giladi.

Boshqaruv ilmlarining umumiy mazmuni va mohiyatiga
asosan, xaridorlik xatti-harakati va tashqi muhit modellariga
teskari aloqalar, ya’ni marketingni boshqarish tizimi tarkibiga
kiritilgan bo‘lishi shart. Bunga yana talab va taklifning o‘zaro
ta’sir etish jarayonini yoritib beruvchi bozor modelini kiritish
zarur.

Boshqgaruv obyekti bo‘lib korxonalar, xaridorlar va bozor hi-
soblanadi. Marketingni boshgarishning o‘zi esa xatti-harakat
strategiyasi va taktikasini, o‘zining tovarlarini e’tiborga oluvchi
moslashuvchan tizimni ifodalaydi. Shuningdek, u holatli bosh-
garuv tizimi hamki, unda barcha ta’sir etuvchi omillar majmu-
yini e’tiborga olish talabi berilgan holat asosida ssenariyni ko‘-
rish va tahlil etishga olib keladi. Qayd etilgan o‘ziga xos xusu-
siyatlar tovarlarni o‘tkazishga mo‘ljallab tashkil etilgan avvalgi
marketingni boshqgarish tizimidan prinsipial jihatdan farglani-
shini ta’minlaydi.

Xuddi shunday jadvalni turli tarmoqlarda faoliyat yuritayot-
gan mamlakatimiz firmalari uchun tuzing.

2-topshiriq

«Eyvon» transmilliy kompaniyasi (AQSH) o‘zining tijorat
faoliyatida mijozlarga bundan 100 yil avval firmaning asoschisi
Deyvid Makkonell shakllantirgan individual xizmat ko‘rsatish ish
prinsipini keng qo‘llamoqda. Firmaning tovarlari 53 mamlakatda
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sotilayotir. AQSHning o‘zida kompaniyaning daromadi bir necha
milliard dollarni tashkil etadi. Kompaniyada bir millionga yaqin
savdo agentlari ishlaydi. «Eyvon» bilan shartnoma imzolagan
agentlar aniq jadval asosida faoliyat yuritadi. Ular o‘z hududlari-
dagi salohiyatli mijozlarga qo‘ng‘iroq giladi yoki shaxsan borib,
shartnomalar tuzgan holda, buyurtmani o‘z vaqgtida olib kelish
mas’uliyatini zimmalariga olishni ugqtirishadi. Agentlar sotilgan
tovarlarning narxidan 50 foizigacha haq oladilar. Savdo faoliyati
bilan shug‘ullanish ishtiyogida bo‘lgan shaxslarga kasbiy tayyor-
garlikka ega bo‘lish vagtida yordam sifatida stipendiyalar beriladi.

Yuqoridagi misol asosida quyidagi savollarga javob bering:

1. Hozirgi paytda O‘zbekistonda xaridorlarga individual xiz-
mat ko‘rsatishni joriy etish imkoniyatlari bormi?

2. Agar Siz biron firma faoliyatida ushbu ilg‘or usulni qo‘llash
mumkin deb hisoblasangiz, ganday ish rejasini taklif gilasiz?

3-topshiriq
Sizga ma’lumki, menejmentda ikki asosiy yo‘nalish —
marketing va innovatsiya mavjud. Quyidagi savollarga javob

bering:

ISO 8402 terminologik standart

Sifat Texnik Sifat
tizimlarini to‘siglarni olib sohasida
joriy qilish tashlash ta’lim

Yevropa me’yorlarining Yevropa
IS0 9001 (EN) tarmoq me’yorlari, Sifat Tashkiloti
EN 4500 Yevropa iqti- (ECT) talablari
sodiy uyushma (ENY) EN 45013
direktorlari

6. 1-rasm. Sifat bo‘yicha xalqaro me’yorlar strukturasi.

55



1. Qayd etilgan yo‘nalishlardan gaysi biri xizmat ko‘rsatish
firmasi uchun muhim? Javobingizni asoslab bering.

2. O‘zbekiston sharoitiga quyidagi qaysi unsurlarni joriy gilsa
bo‘ladi?

a) marketing tizimi;

b) korxonalardagi innovatsiya tizimi.

. . . Sifatni
rejalashtirish
Sifat yuzasidan Sifatni
majburiyatlar boshqarish
Sifat jarayonlarini Sifa.tni
boshqarish yaxshilash

SIFAT
MENEJMENTI

6.2-rasm. Sifat menejmenti.

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

| Xalgaro marketing muhitining o‘ziga xos xususiyatlari |

o‘sishi.
bozorlarning ochilishi (XXR, Arab

Asta-sekinlik bilan yangi yirik
mamlakatlari va boshqalar).

himoyalash uchun qo‘yilgan savdo |—

shinuvini ta’minlovchi xalgaro tizim- |—
to‘siglari sonining o‘sishi.

e xorijda sarmoyalar Kititishning
ning vujudga kelishi.

Jahon bozorida mamlakat qudrati-

ning o°‘sishi.
larining neft ishlab chiqaruvchi

1973-yildan keyin jahon daromad-
kompaniyalar foydasiga o‘zgarishi.
Ichki bozorlarni xorijiy ragiblardan

Jahon iqtisodiyotining baynalmilal-
Valutalarning yanada erkin alma-

lashuvi:
e xalgaro savdoning o‘sishi;

6.3-rasm. Xalqaro marketing muhitining o‘ziga xos xususiyatlari.
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Xalgaro marketing sohasida gabul qilinadigan asosiy garorlar

o‘rganish
muvofiqligi hagida garor
Qaysi mamlakat bozoriga
chiqish borasida xavf
Marketing majmuyi tarkibi
hagida qaror
Bozorga chiqish uslublari
hagida qaror
Marketing xizmati tarkibi
hagida qaror

Xalgaro marketing muhitini
Tashqi bozorga chigish magsadga

6.4-rasm. Xalqaro marketing sohasida qabul qilinadigan qarorlar.

Tovar-xomashyo birjalari

Universal tovar- Alohida tovarlar
xomashyo quashyo
birjalari birjalari

6.5-rasm. Tovar-xomashyo birjalarining turlari.

2005—2013-yillarda AQSH va dunyo sanoatida rivojlangan
kompaniya (firma)larni keltiring

Firmanin
Soha ng
nomi

Kompyuterlar, ofis jihozlari, ma’lumotlarni qayta ishlash

Aviatsion-kosmik

Aviatransportda yuk va yo‘lovchilar tashish

Ozig-ovqat va ichimliklar sohasidagi xizmatlar
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Kimyo mahsulotlari

Tijorat banklari

Ozig-ovqat ishlab chigarish

Loyihalashtirish va qurilish

Sanoat va qishloq xo‘jaligi jihozlari

Pochta orgali yuk tashish, o‘rash va yetkazib berish

Metallurgiya

Avtomobil transporti va ehtiyot gismlari

Neft tozalash va neft mahsulotlari

Farmatsevtika va salomatlikni muhofaza qilish

Qimmatli gog‘ozlarni ko‘p tarmoqli moliyalashtirish

Fan, foto, o‘lchov-nazorat asboblari

Sovun, kosmetika

Telekommunikatsiya

Jahondagi eng yirik tovar-xomashyo birjalari

T/r | Tovar-xomashyolar

Birjaning nomlanishi

1. |Rangli metall

London, Nyu-York

2. |Don mahsulotlari

Amsterdam, Antverpen, Vinnipeg, Milan,
Liverpul, London, Rotterdam, Chikago

3. |Shakar

Gamburg, London, Nyu-York

4. |Qahva

Amsterdam, Gamburg, London, Nyu-York,
Singapur

5. |Tabiiy ipak

Iokogama, Koge

6. |Tabiiy kauchuk

Amsterdam, Kuala-Lumpur, London, Nyu-
York

7. {(Jun

Kalkutta, London

8. |Paxta

Iskandariya, Bombey, Liverpul, Nyu-York,
Nyu-Orlean, Chikago
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Energetika
xomashyolari

Neft, dizel yoqil-
g‘isi, benzin, ma-
zut, propan

Rangli va
gimmatbaho
materiallar

Mis, alumin,
qo‘rg‘oshin, rux,
galay, nikel, oltin,
kumush, platina va
boshg.

Don
mahsulotlari

Bug‘doy, makka-
jo‘xori, suli, jav-
dari, arpa, sholi

Birja
tovarlari

L » >

Moy olinadigan
o‘simliklar
urug‘lari va
ulardan gayta
ishlangan
mahsulotlar

Zig'ir va paxta chi-
giti, soya, duk-
kakli o‘simlik
urug‘i va mevalari,
soya moyi, soya
shroti

Ozig-ovqat va
lazzatli
mahsulotlar

Shakar xomashyo-
si, tozalangan sha-
kar, gqahva, kakao,
dukkaklilar, kar-
toshka, o‘simlik
moylari, ziravor-
lar, tuxum, apelsin
sharbati, konsen-
trati, yeryong‘oq
va boshgq.

To‘gimachilik
sanoati
xomashyolari

Paxta tolasi, jun,
tabiiy va sun’iy
ipak, yuvilgan jun
va boshq.

—p

Sanoat
xomashyolari

Kauchuk, yog‘och,
taxta materiallari,
fanera va boshg.

6.6-rasm. Birja tovarlarining guruhlanishi.
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j TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ
NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

. Bozor turlaridan qaysilari to‘g‘ri?

A. Iste’mol tovarlari, ishlab chiqarish vositalari bozori va xiz-
matlar, gimmatli qog‘ozlar, intellektual tovarlar va bosh-
galar.

B. Ishlab chiqarish vositalari bozori, agrofirma va xalq xo‘jaligi
ta’minoti.

C. Jahon bozori, mintagaviy bozor va boshqalar.

D. Mahalliy bozor, dehqon bozori, iste’molchi bozori.

E. Iste’mol va xizmatlar bozori.

. Tovar harakati turlari:

A. Tovar ishlab chigaruvchi vositachilarsiz tovarni sotadi.

B. Tovar egasi vositachilar orgali tovarni sotadi.

C. Tovar egasi savdo tashkilotlari orgali tovarni sotadi.

D. Tovar egasi tovarni ulgurji va chakana savdo do‘konlari orgali
sotadi.

E. Yugqoridagilarning barchasi orqali sotadi.

. Makromarketing nima degani?

A. Makromarketing mamlakatning jami xo‘jaligi miqyosidagi
mahsulotlarni yaratish va uning pirovard iste’molchiga
tomon ko‘chishi.

B. Butun mamlakat bo‘yicha moddiy boyliklar va xizmatlar
ogimini boshqarishni tartibga solishdan iborat.

C. Konsern, assotsiatsiya, vazirliklar darajasidagi bozor
muammolarining yechimini topish.

D. Korxona miqgyosidagi bozor faoliyati.

E. Korxona (firma) yoki uning yuqori tashkilotlari faoliyatiga
ta’sir ko‘rsatish.

. Xalqaro marketing strategiyasining ikki muqobil ko‘rinishini
aniqlang:

A. Rasmiy va norasmiy.

B. Standart va nostandart.

C. Tabaqgalangan va tabagalanmagan.
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D. Yugorida gayd etilgan javoblar birgalikda to‘g‘ri.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Xalqaro faoliyatni uyushtirishning shakllarini aniglang:

A. Eksport, qo‘shma korxonalar tashkil etish va bevosita
egalik.

B. Import, qo‘shma korxonalar tashkil etish va bevosita
egalik.

C. Standart va nostandart.

D. Yugoridagi javoblar birgalikda to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Xalqaro tovar aylanishini ta’minlaydigan muammolarni
aniqlang:

A. Rasmiy va norasmiy.

B. Xalgaro yuk tashish bo‘yicha transport vositalari ekspeditorlik

muammolari.

C. Xalqgaro hisob-kitoblarni olib borish muammolari.

D. Yugorida gayd etilgan javoblar birgalikda to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Fors-major holati deganda nimani tushunasiz?

A. U shunday holatki, kontrakt tuzuvchi tomonlarning xo-
hish-istagi, ixtiyoriga hamda aybiga asoslanmagan, ko‘zda
tutilmagan holatlar tushuniladi.

B. Biron-bir tomonning inqirozga yuz tutishi sababli, kon-
trakt shartnomalari bajarilmaslik holati.

C. Yuqgorida gayd etilgan javoblarning barchasi to‘g‘ri.

D. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Reeksport, bu:

A. Import.

B. Oldin xorijdan keltirilgan tovarlarni, ularga ishlov bermas-
dan mamlakat tashqarisiga chiqgarish.

C. Oldin xorijdan keltirilgan tovarlarni, ularga to‘la yoki qis-
man ishlov berib, mamlakat tashqgarisiga chigarish.

D. Qayd etilgan javoblarning hammasi to‘g‘ri.

E. To‘gri javob yo‘q.
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9. Quyidagilardan qaysi biri xalqaro tashkilot emas?
A. 1SO, OPEK.
B. GATT, MEK.
C. «O‘zdavstandart», «Gosstandart».
D. Yugqoridagi javoblarning barchasi to‘g‘ri.
E. Ava B javoblari to‘g‘ri.

10. Quyidagilardan marketingning asosiy funksiyalarini bel-
gilang:
A. Tijorat va notijorat.
B. Tahliliy, savdo-sotiq.
C. Ishlab chiqarish, boshgaruv va nazorat.
D. Yuqorida gayd etilgan barcha javoblar to‘g‘ri.
E. To‘gri javob yo‘q.
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7-amaliy mashg ‘ulot

TOVARLARNING
RAQOBATBARDOSHLIGI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

Ragobat va ragobatbardoshlilik.

Ragobat turlari.

Raqobatbardoshlikni bilish usullari.

Tovarlar raqobatbardoshligini oshirish usullari.

o=

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar
[-topshiriq

Quyidagi jadval ma’lumotlaridan foydalangan holda istalgan
tovarni tanlab, uning raqobatbardoshligini tahlil giling:

Sizning | Raqobatchilar
firmangiz| AT B | C

Ragobatbardoshlik omillari

Mahsulot

Sifat
Texnik parametrlash
Mabhsulotni almashtirish (o‘rnini bosish) huquqi
Savdo markasining mavqeyi
Ishonchlilik
Patent bilan himoyalanganligi
Ta’mirlash xizmatining darajasi
Foydalanishdagi ko‘p variantlilik
Tovarning so‘rovi
Universalligi
Xizmat qilish muddati
O‘Ichamlari (gabaritlari)

Narx

Preyskurant
Soliq chegirmasi
Narxdan chegirma, %
To‘lov muddati
Kredit (qarz) berish sharti
Moliyalashtirish sharti

Tovarni o ‘tkazish
Bevosita eltib (tashib) yetkazib berish
Savdo vakillari
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Ulgurji vositachilar

Komissioner va maklerlar

Dilerlar

Bozorni gamrab olish darajasi

Tovarlarning bozor tomon harakatlanishi

Reklama

Individual savdo:

a) Xaridorlar uchun rag‘batlantirish

b) Ko‘rgazma

d) Mahsulot namunalari ko‘rgazmalari

Savdo kanallari bo‘yicha tovarlar harakati:

a) Tanlov asosida savdoni tashkil etish

b) Kuponlar

d) Savdo vositachilariga mukofotlar, televizion
marketing, ommaviy axborot vositalarida
mahsulotlar to‘g‘risida eslatmalar berish

Ballarning umumiy miqdori

2-topshiriq

Bozorda keng qadamlik holatiga ega bo‘lgan firmani tanlang.
U qaysi sohalarda raqobat afzalligiga ega va bu afzallikni gancha
muddatda yo‘qotishi mumkin? Doimo ildamlab ketishini ta’min-
laydigan marketing strategiyasini tavsiya eting.

Marketing samarasi borasida xaridorlarning talab-ehtiyojlarini
ma’lum bir muddatda aynan bir turdagi raqobatchi firmalarning
erishish natijalariga garab, fikr yuritish mumkin (7.1-rasm).

Turli sohalarda 4 Ishlab
innovatsiyalar chiqarish
Shaxslar bilan Marketing |madaniyati,
ishlash korxona
Strate]gik bul Texnik ri-
q?lrig}: ar qabu —| vojlanish
q Yangi strate-
Texnik qaror- Yorai te).mcilo— giyalari
giyalar

lar qabul mahsulotlar
qilish

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

7. 1-rasm. Raqobatchilar innovatsiyalarni takrorlaydigan davr.
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3-topshiriq

Marketing bo‘yicha mashhur mutaxassis F. Kotler bozorda
besh tipdagi kompaniyalar faoliyat yuritadi, deb fikrlaydi, ular
quyidagilar:

¢ 0‘z faoliyatini har qanday vogealardan voqif holda boshga-

radigan firmalar;

e 0‘z faoliyatini vogealardan voqif holda boshgarishni o‘y-

laydigan firmalar;

¢ bo‘lib o‘tayotgan vogealarni kuzatuvchi firmalar;

¢ bo‘lib o‘tayotgan vogealarni tushunmaydigan firmalar;

e ganday vogealar bo‘layotganidan umuman xabari yo‘q

firmalar.

1. Yuqgorida gayd etilgan har bir tipga mos keluvchi mashhur
firmalarni tanlang. Taklifingizni asoslab bering.

2. Siz hozirgi bozor holatini umumiy tarzda ganday ba-
holaysiz?

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Tovar ragobatbardoshligining asosiy mezonlari
Texnik mezonlar Iqtisodiy — Tashkiliy
mezonlar

mezonlar

Iste’'mol , B Chegirma va rag'-

xususiyatlari Iste’mol qilish | batlantirish tizimi
narxi

Me’yoriy-texnik : Tovarlarni yetkazib

ko‘rsatkichlar Foydalanish | berish shartlari
davridagi kam
xarajatlilik

Sifat .. .

ko‘rsatkichlari —{ Servis xizmati

7.2-rasm. Tovar raqobatbardoshligining asosiy mezonlari.
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Mahsulotning raqobatbardoshligi

v

v

v

v

7.3-rasm. Mahsulotning raqobatbardoshligi.
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Tashqi shakllanish . . . . Igtisodi
Ko‘rsatkichlari Sifat ko‘rsatkichlari ko‘?satkic}flar
Uzoq Qisqa Standartlash- | | Qat’iy bel- | | Bir mar- | |Joriy ko‘r-
muddat- muddat- tiriladigan gilanadi- talik ko‘r- | |satkichlar
li li (amaldagi gan satkich- mahsulotni
standart (texnik lar (mah- | |ishga tushi-
l me’yor reglament | [sulot sotib | |rish (mah-
l tavsiyano- va qaror- olish sulotdan
Iqtisodi- | [Konyunk- malar bilan | | lar bilan uchun foydalanish
yotni tura aniglanadi) | | aniglanadi) | [xarajatlar) | |xarajatlari)
rivojlanti-| [ o‘zga- l i l l
rish rishlari
ananasi | o - o <dan|| Qo llanilishil | Patent- | [Mahsulot-| | Xizmat
Bozorni bozorga ; huquqiy. ‘ning ko‘r§atish
rivojlanti-| | ragobat- Ergopomlk. tomonlari to . lan gan xarajatlari
tish chining xususiyatlari — giymati -

) ) Kirib Xavfsizligi Ta’mirlash
an -anasi kelishi Boshqalar Transport| | xarajatlari
Timiy- yoki Ekologik | | xarajatlari —

texnik | | ketishi jihatlari : Yonilg'i va
taraqqi- Sollq}ar, energiya
yot Modaning Boshqalar ‘ boj . xarajatlari
an’anasi O‘Zgarishi to‘lovlari .
Amorti-
, Montaj va zatsiya
sgit‘::r(;]_ Boshqalar savdodan | | xarajatlari
sidagi pldingi .
xizmatlar| |Mahsulotni
b.a rqaror uchun ishlab
siljishlar xarajatlar | |chiqarish-
dan olib
Boshqalar tashlash
xarajatlari
Boshqalar




Tovarlarning hayotiylik davri, bu — shunday davrki, uning
davomida tovar ishlab chigiladi va sotiladi.

An’anaviy <

Tovarning hayotiylik Moda <
davri turlari

Ortishi <

Mavsumiyligi <

7.4-rasm. Tovarning hayotiylik davri turlari.

Oliy /_\Raqobatbardosh
Past O‘ta past

7.5-rasm. Tovarlarning sifati bo‘yicha guruhlanishi.

Iste’mol tovarlari turkumi

Kundalik iste’- | Dastlabki tovar 1= ajopiga alab- | Passiv talabdagi
mol tovarlari asosida olingan dagi tovarlar tovarlar
tovarlar
Doimiy a) O‘xshash a) Ehtiyojdan | a) Favqulodda holat-
talabdagi tovarlgr. ortiq tovarlar: lar uchun tovarlar.
asosiy tovarlar b) .Alphlda. b) Mavsumni b) Impulsiv tarzda
ko‘rinishdagi belgilovchi sotib olinadigan
tovarlar tovarlar tovarlar
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TOVAR TANLOVI

Atrofdagi T Xaridorning
shaxslarning | —pp| xz?r‘;gir P shaxsiy
munosabati munosabati

Tovar Tovar ku-
xaridor tilgan dara-
didiga mos jada emas
Tovardan Tovarni
. vaqtincha darhol _
Foydalanish . arhol qay
fost/da}a}1]11b tarib berish
uris
Ijaraga berish
Yangi tovar Tovardan
xarid 4—| oz kechish Sotib
qilish yuborish
Tashlab
yuborish (voz
kechish)

7.7-rasm. Tovarlarning xarid qilish va keyingi xaridor
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NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

1. Raqobatbardoshlik omillarini to‘g‘ri aniqlang:
A. Tovar, baho, sotish yo‘llari.
B. Tovar, baho, sotish yo‘llari va tovarlarning bozordagi harakati.
C. Reklama.
D. Tovar sifati.
E. Baho.

2. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘lining o‘sish bosqichida raqo-
batchilar soni qay tarzda bo‘ladi?
A. Ko‘p bo‘ladi.
B. Doimiy o‘sib boruvchi bo‘ladi.
C. Kamayib boruvchi bo‘ladi.
D. Ko‘p bo‘lmaydi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

3. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘lining bozorga kirish bosgichida
ragobatchilar soni qay tarzda bo‘ladi?
A. Ko‘p bo‘ladi.
B. Doimiy o‘sib boruvchi bo‘ladi.
C. Kamayib boruvchi bo‘ladi.
D. Ko‘p bo‘lmaydi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

4. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘lining tushkunlik bosqichida
raqobatchilar soni qay tarzda bo‘ladi?
A. Ko‘p bo‘ladi.
B. Doimiy o‘sib boruvchi bo‘ladi.
C. Kamayib boruvchi bo‘ladi.
D. Ko‘p bo‘lmaydi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

5. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘lining bozorga kirish bosqichida
ishlab chiqaruvchilarning strategiyasida qaysi shartlar bajarilishi
zarur?

A. Bozorni kengaytirishning ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi kerak.
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Bozorga chuqur kirib borishning ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi
kerak.

Bozorda o‘z ulushini saglab golish uchun kurashning us-
tuvor yo‘nalishi bo‘lishi kerak.

. Ishlab chiqgarish rentabelligini oshirishning ustuvor yo‘na-
lishi bo‘lishi kerak.

Noto‘g‘ri javob yo‘q.

m o O =

. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘li o‘sishi bosqichida ishlab

chigaruvchilarning strategiyasi qanday bo‘ladi?

A. Bozorni kengaytirishning ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi kerak.

B. Ishlab chiqarish rentabelligini oshirishning ustuvor yo‘-
nalishi bo‘lishi kerak.

C. Bozorga chuqur kirib borishning ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi
kerak.

D. Bozorda o‘z ulushini saglab qolish uchun kurashning
ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi kerak.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘li yetilishi bosqichida mar-

keting harakatlari qanday bo‘ladi?

A. Bozorni kengaytirishning ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi kerak.

B. Ishlab chiqarish rentabelligini oshirishning ustuvor yo‘-
nalishi bo‘lishi kerak.

C. Bozorga chuqur kirib borishning ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi
kerak.

D. Bozorda o‘z ulushini saglab qolish uchun kurashning
ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi kerak.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘lining tushkunlik bosqichida
ishlab chiqaruvchilar strategiyasi qanday bo‘ladi?
Bozorni kengaytirishning ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi kerak.
Ishlab chiqarish rentabelligini oshirishning ustuvor yo‘na-
lishi bo‘lishi kerak.
. Bozorga chuqur kirib borishning ustuvor yo‘nalishi bo‘lishi
kerak.
. Bozorda o‘z ulushini saglab golish uchun kurashning us-
tuvor yo‘nalishi bo‘lishi kerak.
Noto‘g‘ri javob yo‘q.

m g O wmp
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9. Narxsiz raqobatda:

A. Tovarlarga yuqori narx belgilanadi.

B. Tovarlarga past narx belgilanadi.

C. Tovar zamonaviy dizayni, yuqori sifat, servis xizmati,
ishlab chigaruvchi korxonaning imiji asosiy omillarga
aylanadi.

D. To‘g‘ri javob yo‘q.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

10. G‘irrom raqobatda:
A. Tovarlarga yuqgori narx belgilanadi.
B. Tovarlarga past narx belgilanadi.

C. Sanoat josusligi unsurlaridan foydalanib, sifati past, qgal-
baki tovarlar ishlab chiqariladi.

D. Faqat yuqori sifatli tovarlar ishlab chiqariladi.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.
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§-amaliy mashg ‘ulot

SANOAT TOVARLARI MARKETINGINING
O‘ZIGA XOS XUSUSIYATLARI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Sanoat tovarlari marketingining o‘ziga xos xususiyatlarini
bayon eting.

2. Yangi tovar ishlab chigarish bosqichlarini izohlang.

3. Ishlab chiqarish omillarining sanoat tovarlari marketingi-
dagi tutgan o‘rnini tushuntirib bering.

4. Novatorlik harakatlarining samaradorligi nimalarga bog‘liq?

5. Sanoat tovarlari marketingida ekspluatatsion sinovlar gqay
tarzda amalga oshiriladi?

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar
[-topshiriq

Tovar birligini ifodalovchi tavsiflarni jadvalning tegishli us-
tunlariga yozing:

1. Montaj; 2. Qadoqlash;

3. Asosiy foyda; 4. Sotuvdan keyingi xizmat;
5. Tashqi bezak; 6. Kreditlash;

7. Kafolat; 8. Xususiyat;

9. Sifat.

Hagqiqgatan ishlab | Mukammallash-

T/r Rejadagi mahsulot chiqgarilgan tovar gan tovar

Tovar tavsifi
2-topshiriq

Tovarlar taklifi uchun ularning tavsifini tuzing va uni is-
te’molga ahamiyatlilik jihatlari bo‘yicha tartibga soling:
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a) elektr choynak; b) qo‘l soati;
d) yengil avtomobil; e) o‘g'it;
f) stol lampasi; g) modalar jurnali.

3-topshiriq

Quyidagi tovar (xizmat)lar hozirda qaysi hayotiy davr bos-
gichini o‘tayapti?

Javoblarni jadvalga joylang:

a) kompyuter o‘yini xizmatlari;

b) «Kola» salqin ichimligi;

d) «Spark» yengil avtomobili;

e) kiyimlarni kimyoviy tozalash;

f) audio kompakt-disklari;

g) «Nestle» mineral suvi.

T/r 1 2 3 4 5

4-topshiriq

Quyidagi tovarlar uchun taklif etiladigan xizmat (servis)
majmuyini ishlab chiqing:

a) video kassetalar ijarasi;

b) printer;

d) arterial gon bosimini o‘lchash uchun elektron asbob;

e) sayl gayig‘i;

f) dasturiy ta’minot.

a) Siz taklif etayotgan u yoki bu xizmat turi mijozlarning
ganday ehtiyojlariga mos keladi?

b) Siz yana xizmatning qanday turlarini taklif etgan bo‘lardingiz?

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Dizayn Mahsulot muhiti

ASOSIY
XUSUSIYATLARI

Xarid qilib olishdagi
qulayliklar

Savdodan
keyingi servis

Narxi

Ta’minotning
ishonchliligi

Mahsulot
markasi

8. I-rasm. Mahsulotning ikki darajali konsepsiyasi.
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To‘lov shartlari

Ekspluatatsion

Texnik-tasvirlash

Yetkazib berish

— ASOSIY :
O‘rovi  |{ XUSUSIYATLARI Sifat
Personal O‘rnatish
Marka
Dizayn
Kafolat

Sotuvdan keyingi xizmatlar |/

8.2-rasm. Mahsulotning uch darajali konsepsiyasi.

Ishlab chiqaruvchining bilimi,
tajribasi va moddiy-texnik imkoniyati

v v

IImiy Tovarlarni Marketing || Reklama sotuv- || Moliyalash-
texnik yetkazib berish tadqiqoti ni rag‘batlan- tirish
tirish
MAHSULOT ASSORTIMENTINI REJALASHTIRISH
Mahsulotning Savdo Mahsulot- L
ishlab chiqarish jarayoni- ?a:;ao Imkpdnlylatll Narx
jarayonidagi dagi xaridoriar

— "

Iste’mol giymati va uni
gondirish

8.3-rasm. Mahsulot assortimentini rejalashtirish.
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Tovarning hayotiylik davri: asosiy tavsifi va ishlab chiqaruvchilarning
tipik javob ta’siri

T/r Tavsifi Bozorga | Ofsish Yetuklik | To‘yinish | Pasayish
kirish bosqichi | bosqichi | bosqichi | bosqichi

1 |Tovarlarni Kuchsiz |Tez Sekin Barqaror- |Pasayuv-
ishlab o‘suvchi [o‘suvchi [lashuvchi |chi
chigarish

2 |Foyda Sezilarsiz |Maksimal [Sekin-asta|Sekin Kam yoki

o‘suvchi [o‘suvchi [o‘suvchi [umuman
yo‘q

3 |Xaridorlar Novator- |Ommaviy |Ommaviy |Konser- [Orqada

lar vatorlar  |qoluvchi-
lar

4 |Raqobatchilar (Ko‘p Barqaror |Ko‘p Sekin Kama-
soni emas o‘suvchi kamayuv- |yuvchi

chi
Ishlab chigaruvchilarning javob ta’siri (reaksiyasi)

1 |Asosiy Bozorni |Bozordagi |Bozor Ishlab Foyda
strategik kengay- |holatni ulushini |chiqgarish |keltirma-
xatti-harakatlar |tirish mustah- |ushlab rentabel- |yotgan

kamlash |turish ligini tovarlarni
oshirish  |ishlab
chiqarish-
dan

2 |Marketing Yugqori Yuqori, |Nisbatan |O‘suvchi |Past

xarajatlari lekin gisqara- (kam)
nisbatan |yotgan
past

3 | Asosiy Tovar Tovar Markaga |Marka va |Tovarlar-
marketing turlari markasi [nisbatan |firmaga |ni xarid
tadbirlari bo‘yicha |bilan ijobiy bo‘lgan |qilishda

tasavvur |qiziqish- |munosa- |ijobiy tanlov

shakllani- |lar bat munosa- |imko-

shi batlarning | niyatlari-
tarkib to- |ning mav-
pishi judligi
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4 |Tovarlarning |Notekis |Intensiv |Intensiv |Ekstensiv |[Tanlov
tagsimlanishi  |(bir xil tarzda tarzda tarzda asosida
emas)
5 |Narx Eng Yuqori, [Nisbatan |Eng past |Tanlov
yugori lekin past asosida
bosgichda o‘suvchi
pasayadi
6 |Tovar Asosiy Takomil- |Differen- |Differen- |Nisbatan
variant lashgan [siallash- [siallash- |yuqori
gan gan va rentabelli
mukam-
mallashti-
rilgan

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ
NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN

TEST SAVOLLARI

1. Marketing maqsadlarining to‘g‘risini aniqlang:
A. Mo‘ljallangan bozorni egallash va g‘oyalar sotishni ko‘-

paytirish.

Korxona va tovarlar to‘g‘risida ijobiy fikrlarni shakllantirish.

bozorga yangi tovarlar chigarish.
Ehtiyojni gondirish darajasini ko‘tarish, foydani oshirish,
bozorga yangi tovarlar chiqarish, mo‘ljallangan bozorni
egallash va g‘oyalar sotishni ko‘paytirish. Korxona va to-
varlar to‘g‘risida jamoatchilik fikrini shakllantirish.

E. Barcha javoblar noto‘g‘ri.

B.
C. Ehtiyojni gondirish darajasini ko‘tarish, foydani oshirish,
D.

. Marketing muhiti nimani bildiradi?

A. Firma yoki uning yuqori tashkilotlari faoliyatiga ta’sir
ko‘rsatuvchi ijtimoiy-iqtisodiy, siyosiy va huquqiy omillar

majmuyi.

B. Nazorat qilinadigan texnologik jarayon, moliyaviy ahvol,
tashkiliy tuzilish, bozorni tanlash va boshqalar.

C. Yugqori rahbariyat tomonidan boshqariladigan omillar.

D. Korxona boshqaruvining bozor yo‘nalishi, bozorda
korxonaning bargaror holati va foyda olishi.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.
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3. Bozor konyunkturasi deganda nimani tushunasiz?

A. Bozordagi tovar va taklifning miqdoran hamda tarkiban
bir-biriga muvofiq kelishi tushuniladi.

B. Bozor iqtisodiyoti uchun xizmat ko‘rsatuvchi har xil so-
halar tushuniladi.

C. Mazkur bozorning tarkibida amal qiluvchi bo‘g‘inlar tu-
shuniladi.

D. Bozorda muvozanatning mavjudligi yoki buzilganligi
tushuniladi.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

4. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘lini bozorga kirish bosqichida
sotish darajasi qanday bo‘ladi?
A. Jadal o‘suvchi bo‘ladi.
B. Bo‘sh bo‘ladi.
C. Sekin o‘suvchi bo‘ladi.
D. Pasayuvchi bo‘ladi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

5. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘lining o‘sish bosqichida sotish
darajasi qanday bo‘ladi?
A. Jadal o‘suvchi bo‘ladi.
B. Bo‘sh bo‘ladi.
C. Sekin o‘suvchi bo‘ladi.
D. Pasayuvchi bo‘ladi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

6. Tovarning bozordagi hayotiy yo‘lining yetilish (to‘yinish)
bosqichida sotish darajasi qanday bo‘ladi?
A. Jadal o‘suvchi bo‘ladi.
B. Bo‘sh bo‘ladi.
C. Sekin o‘suvchi bo‘ladi.
D. Bir maromda bo‘ladi.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

7. Taklif tushunchasini to‘g‘ri aniglang:
A. Moddiy ne’mat va xizmatlarni iste’mol qilishning aniq
shakli.
B. Sotish uchun mo‘ljallangan tovar va xizmatlar yig‘indisi.
C. Mabhsulotlarning bozorda realizatsiya qilish hajmi.
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D. Mabhsulotlarga bo‘lgan aholi ehtiyojlari.
E. Xalq xo‘jaligi tarmogqlari ehtiyojlari.

8. Quyida qayd qilingan omillarning qaysi biri raqobatchilik
omili hisoblanadi?

A. Tovar, sifat, baho, ijtimoiy alogalar.

B. Baho, sifat, mahsulot konsepsiyasi, investitsiya, moliyaviy
mablag‘, sotish va sotishdan kelgan xizmat, ijtimoiy mu-
nosabatlar.

C. Sotish kanallari.

D. Tovarning bozordagi harakati.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

9. Mahsulotning rentabellilik darajasi:
A. Yalpi foydaning tovar mahsuloti tannarxiga nisbati.
B. Sof foydaning aktivlar o‘rtacha yillik giymatiga nisbati.
C. Yalpi foydaning mahsulot sotishdan tushumga nisbati.
D. Sof foydaning muomaladagi aksiya migdoriga nisbati.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

10. Sanoat marketingi:

A. Firma va tovarlarni qayta ishlash yoki boshqa xaridorlarga
sotish magsadida xarid qilib oluvchi iste’molchi — kor-
xonalar orasidagi o‘zaro uzviy faoliyatini ta’minlaydi.

B. Ishlab chiqaruvchi va xaridor o‘rtasidagi o‘zaro uzviy fao-
liyatni ta’minlaydi.

C. Ishlab chiqaruvchi va xizmat ko‘rsatuvchi firmalar o‘r-
tasidagi o‘zaro uzviy faoliyatni ta’minlaydi.

D. Barcha javoblar to‘g ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.
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9-amaliy mashg ‘ulot

MAHSULOT SAVDOSI, TAQSIMOTI
VA TOVARLAR HARAKATI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

[a—y

. Marketingda tovarlar sotish va tagsimotning mazmunini
tushuntirib bering.

2. Bevosita marketing deganda nimani tushunasiz?

Tovarlar tagsimoti tarkibiy gismlarining vazifalarini sanab

o‘ting.

Tagsimot kanallarining bosqichlarini tushuntirib bering.

Vertikal marketing tizimining mohiyatini ochib bering.

Savdo vositachilarining asosiy vazifalarini bayon eting.

Savdo vositachilaridan foydalanishning afzalliklari nimada?

W

Now oA

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar
[-topshiriq
Quyidagi jadvalning o‘ng tarafida marketing vositachilari:

agent, distributer, dallol, brokerlarni (chap tomon) jadvalning
chap tomoniga mos kelishiga garab qo‘yib chiqging.

T/r Vositachi Tavsiflar

1 Qimmatli qog‘ozlar oldi-sotdisida, buyruqga
yoki o‘z xaridorlariga qarab, tovar va xizmatlar
ko‘rsatishda, bitimlar tuzishda vositachi, bu:

e bozor holati hagida sotish shartlari, kredit
2 manbalari, harakatdagi narxlar, potensial xa-
ridorlar to‘g‘risida ma’lumotlar yig‘adi;

e kelishuvlar borasida qobiliyati bor;

e kredit bilan shug‘ullanmaydi;
6 e tovarga nisbatan egalik gilmaydi;
e maxsus tasdigsiz bitimni yakunlamaydi;
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e ikki tomondan mukofotlanadi;

e sir saglashga majbur.

Sotuvchi va xaridor o‘rtasida tovar yoki
gimmatli qog‘ozlar oldi-sotdisida birja yoki
savdo vositachisi, bu:

o firmaning markasini saglagan holda aso-
siy agentdan tovarni sotib oladi;

¢ alohida xaridorlarga tovarni sotadi va ka-
folatli servis olib boradi;

e sizning texnikangiz bilan xuddi raqobat-
chining texnikasi kabi savdo qilishi mumkin;

e uni xuddi firma xodimi sifatida baho-
laydi, axborot bilan ta’minlaydi va o‘qitadi;

¢ 0‘z nomidan savdo qgiladi va bitim tuzadi;

e bozorni o‘rganadi;

e baho o‘rnatadi, mahsulot servisi bilan
shug‘ullanadi;

e hamkor qidiradi;

e 0‘Zz nomidan kontrakt tuzadi;

e zararlar uchun javobgar: tovarning mayda
partiyalarida yaxshi natija keltiradi;

e shartnoma asosida ishlovchi vositachi
mahsulotning butun marketingiga javob be-
radi;

¢ barcha ulgurji funksiyalarni bajaradi, le-
kin mahsulotga egalik huquqiga ega emas;

¢ unchalik katta bo‘lmagan firmalarga ish-
lab beradi.

2-topshiriq

Quyida keltirilgan ta’riflardan qaysi biri «ko‘rgazma»ga, qaysi
biri «yarmarka»ga mosligini ko‘rsating:

[-ta rif. Samarali, tijorat — bozorbop maqsadga yo‘naltirilgan,
rejalashtirilgan va tashkillashtirilgan ishtirokchilarni musobaqa
asosida jalb etgan har ikki tomonni qoniqtiruvchi tadbir.

2-ta’rif. Tovarlarning namunali ko‘rgazmasi asosida ulgurji

oldi-sotdi bozori.

3-topshiriq

Quyidagi jadvalda ko‘rgazma va yarmarkalarning belgilari
keltirilgan 2 va 3-ustunlarni to‘ldirib, ko‘rgazma va yarmarkalar-
ning nimaga xizmat qilishini aniglang.
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Mazmuni

Ko‘rgazma

Yarmarka

Korxona va ijarachilarga ko‘rgazmali ax-
borot xizmatini ko‘rsatish

Reklama

Yangi mahsulot xaridorlarini xabardor
qilish

Boshga hududlar bilan tijoriy axborotlarni
ayirboshlash

Fan-texnika, texnologiya borasidagi
yutuglarni yoritish. Bozor konyunkturasini
o‘rganish. Tovar taqchilligini kamaytirish.
Ta’mirlovchilar tomonidan mahsulot ish-
lab chiqarish rejalarini shakllantirish, uning
assortimentini kengaytirish va yangilash.
Foydalanilmayotgan xo‘jalik oborotiga jalb
etish. Yangi mahsulotga talabni shakllanti-
rish. Aniq bir mahsulotga real talabni aniglash.
Axborot-tijorat va vositachilik xarakteridagi
xizmatlarni ro‘yobga chiqarish. Tovarlarni
o‘rganish (yangiligi, raqobatbardoshligi).
Bozor tahlili, hududi, ragobat va konyunk-
tura holati. Bozorni segmentlarga ajratish
(xaridorlarni o‘rganish).

4-topshiriq

Quyida qayd etilgan firma xatti-harakatlaridan tovar hara-
katiga budjetni shakllantirish uslubini aniglang («Nimani xoh-
lasam, shuni olaman», o‘sish; raqgiblar bilan paritet; sotuvdan
ulush; magsad va vazifalarini bog‘lamoq). Har bir uslubdan
foydalanishga misol keltiring va ularni marketing atamalari aso-

sida bayon qiling.
Faoliyat:

1. Firma 10 miln so‘m hajmidagi marketing budjetiga ega.
Shundan 5 mln so‘mini muomala xarajatlari tashkil etadi.
4 mln so‘mini mahsulotni sinashga va 900 ming so‘mni
xaridorlar so‘roviga ishlatgan. Qolgan 100 ming so‘m rek-
lamaga, savdo xodimlariga va sotuvni rag‘batlantirishga

ajratgan.

2. Joriy yilda tovar harakatlari uchun xarajatlar 3 mln so‘mni
tashkil etadi. Kelgusi yil yaxshi kelishi kutilayotgani muno-
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sabati bilan xarajat budjetiga rivojlantirish fondidan 10 foiz
go‘shiladi va u 3,3 mln so‘mni tashkil etadi.

3. Joriy yilda tovar muomalasi xarajatlari uchun firmaning
budjeti 5 mln so‘mni tashkil etadi. Yetakchi ragobatchi
ushbu magsadga o‘z xarajatlarini 2 foiz oshirishi ku-
tilmoqda. Shuning uchun firma kelgusi yilga budjetni
5,1 min so‘m migdorda belgilagan.

4. Tovar harakati xarajatlari jami xarajatlarning 20 foizini
(realizatsiyadan olingan har 5 ming so‘mning 1 ming
so‘mini) tashkil etadi. Kelgusi yilda sotish hajmi 10 min
so‘m bo‘lishi kutilmogda. Unda tovar harakati xarajatlari
budjeti 2 mIn so‘mni tashkil etadi.

5. Firmaning kelgusi yil rejasi: 1) Tovarning A markasini
5 foizga o‘stirish, tovarning B markasini joriy etish va
magsadli bozorning 5 foizni e’tirof etishga erishish. 2) Aho-
lining kompaniyaga nisbatan ijobiy munosabati (imiji)
darajasini 50 foizdan 55 foizga yaxshilash. Tovar harakati
borasidagi vazifa va qo‘yilgan maqgsadga erishish uchun
53 miIn so‘mlik budjet talab etiladi.

j TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ
NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

1. Bozor infrastrukturasi deganda:

A. Bozor iqtisodiyoti uchun xizmat ko‘rsatuvchi har xil so-
halar tushuniladi.

B. Bozordagi talab va taklifning miqdoran va tarkiban bir-biriga
muvofiq kelishi tushuniladi.

C. Bozor muvozanatining mavjudligi yoki buzilganligi tu-
shuniladi.

D. Bozordagi talab va taklifning migdoran va tarkiban bir-biriga
nomuvofiq kelishi tushuniladi.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

2. Bozor segmentatsiyasi:
A. Bozordagi xaridorlarni tabaqalash.
B. Sotuvchilarni guruhlash.
C. Narx-navoni o‘rganish.
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D. Tovarlarning xilini aniglash tushuniladi.
E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

. Tovar harakatining mohiyati:

A. Tovar ishlab chiqgarish, xaridorga to‘g‘ridan to‘gri yetkazish.

B. Tovarni vositachi firmalar orqali yetkazish.

C. Tovarni savdo do‘konlari orqali yetkazish.

D. Tovarni ishlab chigarish jarayonidagi iste’molchiga gadar:
tashish, qo‘shimcha ishlarni bajarish, yaqin masofa bilan
yetkazish.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Tovarlarni sotish yo‘llari:

A. Tovar ishlab chiqaruvchi vositachilar orqali sotadi.

B. Tovarlarni ulgurji sotib olib, naqd pulga ulgurji sotadi.
C. Tovarlarni ulgurji sotib olib, nagd pulsiz ulgurji sotadi.
D. Tovarlarni chakana sotib olib, ulgurji sotadi.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Marketingning tovarlar harakati tizimi:

A. Tovarlarni sotish joylariga aniq muddatlarda, maksimal
yugori darajada xizmat ko‘rsatish orqali yetkazib berish
tizimidir.

B. Tovarlarni ishlab chigarishdan to yakuniy iste’molchigacha
ogilona yetkazish tizimidir.

C. Tovarlarni o‘rash, joylash, savdoga tayyorlash va saqlash
tizimidir.

D. Ava B javoblari to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Taqsimot kanallari necha bosqichli bo‘ladi?
A. Nol, bir, ikki va uch bosqichli.

B. Bosqichlari bo‘lmaydi.

C. Yugqori va quyi bosgqichli.

D. Ava C javoblari birgalikda to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Kommivoyajer, bu:
A. Tovar namunalarini xaridorlarga tavsiya etib, sotib yuruvchi
savdo firmasining sayyor vakili.
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B. Yirik sanoat ishlab chigarish korxonalarida tovarlarni sotib
olib, ularni ulgurji o‘tkazishni amalga oshiruvchi firma.

C. Qimmatli qog‘ozlar, tovar, xomashyolarning savdo bitim-
larida ishtirok etuvchi, xarid qilish va sotish narxlari orasi-
dagi farq hisobidan foyda ko‘ruvchi shaxs yoki firma.

D. Yugoridagi javoblarning barchasi to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

8. Distributer, bu:

A. Tovar namunalarini xaridorlarga tavsiya etib, sotib yuruvchi
savdo firmasining sayyor vakili.

B. Yirik sanoat ishlab chigarish korxonalarida tovarlarni sotib
olib, ularni ulgurji o‘tkazishni amalga oshiruvchi firma.

C. Qimmatli qog‘ozlar, tovar, xomashyolarning savdo bitim-
larida ishtirok etuvchi, xarid qilish va sotish narxlari orasi-
dagi farq hisobidan foyda ko‘ruvchi shaxs yoki firma.

D. Yugoridagi javoblarning barchasi to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

9. Vertikal marketing tizimi deganda nimani tushunasiz?

A. Bu tagsimot kanallarining shunday strukturasiki, unda ish-
lab chigaruvchilar, ulgurji va chakana tadbirkorlar yagona
bir tizim sifatida faoliyat yuritadilar.

B. Bu tagsimot kanallarining shunday strukturasiki, unda fa-
gat ishlab chigaruvchilar va ulgurji tadbirkorlar yagona bir
tizim sifatida faoliyat yuritadilar.

C. Ishlab chiqaruvchilar ham, ulgurji va chakana tadbirkorlar
ham alohida-alohida tizim sifatida faoliyat yuritadilar.

D. Yugorida qayd etilgan javoblarning barchasi to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

10. Vertikal marketing tizimining qanday shakllari mavjud?
A. Shartnoma asosidagi, korporativ va ma’muriy.
B. Kuchli, o‘rta va kuchsiz.
C. Bevosita va bilvosita.
D. Yugorida qayd etilgan javoblarning barchasi to‘g‘ri.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.
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10-amaliy mashg ‘ulot

MARKETINGDA REKLAMA VA SAVDO-
SOTIQNI RIVOJLANTIRISH

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

[a—y

. Reklama haqida tushuncha va uning sotishni rag‘bat-
lantirishdagi ahamiyati.

Reklama turlari.

Reklama faoliyati tadqgiqotlari va uning bosqichlari.
Marketing va reklama faoliyatini rejalashtirish.

Reklama agentligi vazifasi va funksiyasi.

Sk

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar
[-topshiriq

Quyidagi fikrlardan qaysi biri reklamaning ijobiy yoki salbiy
tomonlariga mansub?
Bozorni jalb giladi.
Imkoniyatli xaridorlarga xarajatlarning pastligi.
Xaridorlar xususiyati va ehtiyojiga moslashuvining qiyinligi.
Barcha auditoriyaga yagona bayon beriladi.
Reklama obyektiga qizigish uyg‘otadi.
Mahsulotga nisbatan ijobiy munosabatni yuzaga keltiradi.
. Reklamaga ketgan katta xarajatlar — tovar narxi yuqo-
riligining boisidir.

N LA W —

2-topshiriq

Quyidagi tovarlar uchun o‘rov (upakovka) variantlarini ish-
lab chiging (O‘rov shakli, uning materiallari, faktura va rangini,
tovarni ishlatish uchun qulaylik tug‘diruvchi funksional mosla-
malarni, tovar markirovkasining mazmuni va uning upakovkadagi
joylashgan o‘rinlarini aniglang):

1. Yosh va o‘ziga ishongan ayollar uchun bezak (atir) suvi.

2. Erkaklar uchun zargarlik bezaklari.

3. Bolalar (kattalar) uchun shokolad.

4. Bolalarning «Konstruktor» o‘yinchoglari majmuyi.

5. Kashtachilik uchun iplar to‘plami.

O‘rashning gaysi xususiyatlari 0‘z oldiga qo‘ygan vazifalarni
bajarishga yordam beradi?

85



3-topshiriq

Korxona reklama faoliyati strategiyalarini shakllantirish blok-
sxemalarini tahlil qiling. Rasmda aniq bitta tovar uchun reklama
strategiyasini ishlab chiqing. Har bir aniq bozor holatida reklama
strategiyasiga gaysi omillar ta’sir etadi? Javobingizni aniq misollar
yordamida izohlab bering.

Reklama strategiyasi
faoliyati korxona
magsadlariga mos

keladimi?

Magsad—tovarning
» xaridorga tomon

harakatini
ta’minlash

*Ha

Magsad—savdo

Yo‘q

hajmini oshirish
(mijozlar soni)

¢Ha

Magsad—mijozlar
e’tiboriga erishish

Yo‘q

va hurmatini
qozonish

+Ha

Yo‘q

Magsad—foyda olish

Reklama faoliyati
strategiyasi tan-
langan reklama
strategiyasi xusu-
siyatlariga mos
keladimi?

Reklama faoliyati
ktrategiyasi mavjud

*Ha

Afzallik va kam-

Yo‘q

chiliklar e’tiborga
olinganmi?

Imkoniyat daraja-
sida foydalanish

Yo‘q

yo‘nalishlari
aniglanganmi?

*Ha

Korxona zarur

Yo‘q

a| moliyaviy vosita

moliyaviy
resurslar miqdorigal
mos keladimi?

10. I-rasm. Korxona reklama faoliyati strategiyasini shakllantirish blok-sxemasi

va resurslarga
egami?

*Ha

Firma zarur

A 4

Yo‘q

d

Qulay shartlar asosida

moliyaviy resurslarni
joylashtirish
mumkinmi?

mutaxassislarga
egami?

¢Ha

Reklama tadbirlari-
ni rejalashtirish
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Yo‘q

Ixtisoslashgan tashki-
lotlarga murojaat qilish
imkoniyatining
mavjudligi

Yo‘q

Reklama faoliyati
strategiyasini

o‘zgartirish

Yo‘q




III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Reklama ishlab chiqish

bosqgichlari
1-bosqich 2-bosqich
Reklama tuzilishini Reklama materialini
aniglash, matnni ishlab chiqish

shakllantirish va yetkazib
berish shakli

10.2-rasm. Reklama bosqichlari.

Dizaynerlik
qarorlari

Reklama tarqatish
vositalariga mos kelish

E’tiborni jalb qilish

Reklama materiallarini
ishlab chiqish
tamoyillari

Imkoniyatli xaridor
tanlashda so‘z va chiz-
malardan foydala-
nish

Matnning sodda
bo‘lishi

Tovarning
yashiringan ichki sifat
xususiyatlarining
yoritib berilishi

10.3-rasm. Reklama materiallarini ishlab chiqish prinsiplari.
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Magsadli Reklama
audito- kompa-
riyani nivasini
: yasining
i/glgl?lsi}l] — magqsadini
qilish aniqlash
Budjetni
ishlab
chiqish

Reklama

tarqatish
—M vositalarini
tanlash

g

Reklama
murojaati

aniqglash

‘oyasini

Reklama
murojaat-
nomasini
ishlab
chiqish
Reklama
kompa_ Reklama
niyasi )| kompa-
parametr- nryasi
larini samara-
tanlash dorligini
baholash

10.4-rasm. Reklama kompaniyasini o‘tkazish bosqichlari.

Xotirada uzoq saglanib qolishi

Boshi va oxiridan ko‘ra,
orada aytgani yaxshi
esda qolishi

Oson esda qolish va
oson gabul qilish

\
<

Reklama
ishlab

>

chiqish-
ning
asosiy
tamoyillari

Materiallarning turli-
tumanligi va o‘ziga
xosligi

Ijtimoiy hayotning
asosiy an’analari ruhida
ishlab chiqish

10.5-rasm. Reklama ishlab chiqishning asosiy tamoyillari.
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5 Ratsional imkoniyatni
gondirish

Ushbu tovarga ega bo‘lish
evaziga iste’molchining
qoniqishi

Y

Iste’molchining ushbu
tovarni olishi evaziga
mavqgeyi

Tovar sotib olish
hisobiga o‘zini baholash
darajasining ortishi

REKLAMA
FOYDALILIGI
TURLARI
10.6-rasm. Reklama foydaliligi turlari.
Eslatuvchi | Taqqoslovchi Tanlangan

Axborot beruvchi

Mustahkamlovchi

REKLAMA TURLARI

10. 7-rasm. Reklama turlari.
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Sotishni
rag‘batlantirish

Iste’molchini
rag‘batlantirish

Savdo sohasini
rag‘batlantirish

Firma savdo
xodimlarini
rag‘batlantirish

10.8-rasm. Sotishni rag‘batlantirish.

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

1. Reklama, bu:

A. Ommani xabardor qilish usuli.

B. Tovarlar, xizmatlar haqgida vositalar bilan ochiq xabardor
qilish usuli.

C. G‘oyalar, tovarlar va xizmatlar, ularning ishtirokisiz aniq
buyurtmachi hisobiga taqdim etish usuli.

D. Iste’molchilar ro‘baro keladigan e’lonlar majmuyi.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

2. Axborot berishga oid reklama, bu:

A. Tovarning bozorga kirib borish bosqgichida dastlabki talabni
shakllantirish magsadida go‘llaniladigan reklamadir.

B. Tovarni sotib olishga da’vat etish, uning markasini maqtash,
kechiktirmasdan tovarni zudlik bilan xarid qilish, firmaning
nufuzini oshirishga qaratilgan reklamadir.

C. Bir xil turdagi iste’'molchini qondirishga mo‘ljallangan,
ammo turli nom bilan ataluvchi (masalan, tish tozalash
pastasi) tovar nomi bilan yoki boshqga firmaning xuddi
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shunday tovari bilan giyoslash uchun qo‘llaniladigan
reklamadir.
D. Xaridor tanlovini mustahkamlashga qaratilgan reklamadir.
E. A va B javoblari to‘g‘ri.

. Taqqoslashga oid reklama, bu:

A. Tovarning bozorga kirib borish bosqgichida dastlabki talabni
shakllantirish magsadida go‘llaniladigan reklamadir.

B. Tovarni sotib olishga da’vat etish, uning markasini maqtash,
kechiktirmasdan tovarni zudlik bilan xarid qilish, firmaning
nufuzini oshirishga qaratilgan reklamadir.

C. Bir xil turdagi iste’'molchini qondirishga mo‘ljallangan,
ammo turli nom bilan ataluvchi (masalan, tish tozalash
pastasi) tovar nomi bilan yoki boshga firmaning xuddi
shunday tovari bilan giyoslash uchun qo‘llaniladigan
reklamadir.

D. Xaridor tanlovini mustahkamlashga qaratilgan reklamadir.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

. Eslatish, yodga tushirishga oid reklama:

A. Tovarning bozorga kirib borish bosqichida dastlabki talabni
shakllantirish magsadida go‘llaniladigan reklamadir.

B. Tovarni sotib olishga da’vat etish, uning markasini maqtash,
kechiktirmasdan tovarni zudlik bilan xarid qilish, firmaning
nufuzini oshirishga qaratilgan reklamadir.

C. Bir xil turdagi iste’molchini qondirishga mo‘ljallangan,
ammo turli nom bilan ataluvchi (masalan, tish tozalash
pastasi) tovar nomi bilan yoki boshqga firmaning xuddi
shunday tovari bilan giyoslash uchun qo‘llaniladigan
reklamadir.

D. Xaridor tanlovini mustahkamlashga qaratilgan reklamadir.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.

. Direkt meyl, bu:

A. Reklama turlaridan biri bo‘lib, unda reklama matnlari,
chagqiriglari bevosita pochta orqali amalga oshiriladi.

B. Reklama turlaridan biri bo‘lib, unda reklama matnlari,
chaqiriglari maxsus xodimlar orqgali tarqatiladi.

C. Radio va televideniye orgali amalga oshiriladigan reklama.

D. Yugorida qayd etilgan javoblarning barchasi to‘g‘ri.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.
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6. Qayd etilganlardan qaysi biri reklama vositalariga kirmaydi?
A. Televideniye va radio reklama vositalari.
B. Bosma reklama.
C. Yoritish vositalari asosidagi reklama vositalari.
D. Transport vositalari yordamidagi reklama.
E. Mexanik, fizik, bioreklamalar.

7. Quyidagilardan qaysi biri reklama turlariga mansub emas?
A. Ma’lumot beruvchi.
B. Uyg‘otuvchi (undovchi).
C. Majburlovchi.
D. Taqqoslama.
E. Eslatuvchi.

8. Quyidagilardan qaysi biri sotuv (o‘tkazuv)ni rag‘batlantirish
usullariga mansub emas?
A. Arzonlashtirilgan narxlarda tovar sotish.
B. Asosiy tovarlarga, bepul mukofot tarzida sovg‘a qo‘shib

berish.

C. Tovar namunasini ulgurji savdogarlar uchun bekorga berish.
D. Yarmarka va ko‘rgazmalar.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

9. Quyidagilardan qaysi biri reklamaning vazifasiga kirmaydi?
A. Sotuvni rag‘batlantirish.
B. Talabni shakllantirmaydi.
C. Ehtiyojni yaratmaydi.
D. Savdo hajmini oshiradi.
E. Qayd etilgan javoblarning barchasi to‘g‘ri.

10. Jahon bozori baholari, bu:

A. Muayyan tovarga ketgan baynalmilal sarf-xarajatlarni o‘zida
aks ettiruvchi narx.

B. Tovarni jahon andozasi talabiga mos kelish darajasini o‘zida
aks ettiruvchi narx.

C. Jahon bozorida talab va taklif nisbatini o‘zida ifoda etuvchi
narx.

D. Jahon bozorida raqobatbardosh narx.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.
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TEST JAVOBLARI

Mavzular bo‘yicha test ragamlari va javoblari

T/r Mavzular
1{2]3(4]|5]6]|7(8]9]10
1 [Marketingning
nazariy asoslari BICIA/BIE|C/A|B|B|E
2 |Marketing strategiyasi
va uni rejalashtirish, DIAJ]A|D|A|D|A|B]|B|C
nazorat qilish
3 |Marketingni tadqiq
etish va ishlab chiqish AID|B|BICIBIEIDIALA
4 |Firmaning muayyan
imkoniyatlarini tadqiq E|B|A|C|A|[A|E|[B|A|A
etish va ishlab chiqish
5 | Narx marketingi AJA|C|A|A|C|A|A|D|B
6 | Tashgqi igtisodiy sohada
marketingning o‘rni A|lE|A|C|A|B|A[B|C|B
va ahamiyati
7 | Tovarlarning
raqobatbardoshligi BlAalDIAATCIAID)CHC
8 [Sanoat tovarlari
marketingining o‘ziga C|IA|D|IC|A|D|B|B|A|A
X0s xususiyatlari
9 |Mabhsulot savdosi,
tagsimoti va tovarlar AlIAIDIAIAIAIAIBIAI|C
harakati
10 [Marketingda reklama
va savdo-sotigni BIAICIDIA|IE|ICIE|BI|A

rivojlantirish
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[ BO‘LIM. MENEJMENT

[-amaliy mashg ‘ulot

MENEJMENT FANINING PREDMETI
VA VAZIFALARI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Menejment tushunchasi: asosiy tarif va talginlar.

2. Menejment fanining predmeti mavzusi va vazifalari.

3. Menejment asoslari fanini o‘rganishning dolzarbligi, magsadi
va vazifasi.

4. O‘zbekistonda menejmentni rivojlantirishning o‘ziga xos
xususiyatlari.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar

[-topshiriq

Menejment, boshqarish roli va mohiyatini
aniqlashdagi yondashuvlar

Ishni bajarish san’ati

Bilim (inson bilimlari doirasi)

Boshgarish Funksiya (faoliyat turi) Menejment

Jarayon

Insonlar, tashkilotni
boshgaruvchi

Boshgaruv organi va apparati

2-topshiriq

Professional menejerga qo‘yiladigan talablar:
e Menejment jarayoni va boshgaruv mehnati tabiatini tushunish.
e Menegjerning mansab va funksional majburiyatlarini bilishi.
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e Boshqaruv jarayonida zarur bo‘lgan hozirgi zamon axborot
texnologiyalari va kommunikatsiya vositalaridan foydalana olishi.

¢ Inson resurslarini boshqarish san’atiga ega bo‘lishi.

¢ Tashqi igtisodiy alogalarni o‘rnatish san’atiga ega bo‘lishi.

e O‘z-0‘zini baholash, to‘g‘ri xulosa chiqarish va doimiy
ravishda malakasini oshirib borishi.

¢ Bilim va aql.

3-topshiriq

O‘zingizni tekshiring va baho bering.

Test: Siz mustaqil ish olib borishga qodirmisiz?

Quyida keltirilgan 7 punktning qay biri sizning sifat fazila-
tingizni aniglaydi? Qaysi biri sizga ko‘proq mos keladi? O‘zingizga
ball qo‘ying: a) 4; b) 3; ¢) 2; d) 1.

1. Tashabbusga nisbatan:

a) topshiriq axtaradi;

b) topshirigni bajarishga topag‘on;

¢) zaruriy ish hajmini rahbariyat ko‘rsatmasisiz aniglaydi;

d) topshirigni kutadi, tashabbuskor emas.

2. Boshgalarga munosabati bo‘yicha:

a) odamlarga munosabatda xushfe’l;

b) yoqimli, muloyim;

¢) ayrim holatlarda u bilan ishlash qiyin;

d) adolatli, kirishuvchan va moslashuvchan.

3. Ilg‘orligi bo‘yicha:

a) kuchli, ishonch uyg‘otuvchi;

b) samarali buyruq berishni biladi;

¢) boshlovchi (yo‘lboshchi);

d) yetaklanuvchi (bo‘ysunuvchi).

4. Javobgarlik yuzasidan:

a) topshiriglarni bajarishda javobgarlikni his etadi;

b) topshiriqqa qarshiliksiz qo‘shiladi;

¢) topshiriqqa ikkilangan holda go‘shiladi;

d) har ganday topshirigdan o‘zini tortadi.

3. Tashkilotchilik gobiliyati:

a) faktlarni mantiqan joylashtirish qobiliyatiga ega;

b) qobiliyatli tashkilotchi;

¢) o‘rtacha tashkilotchilik qobiliyatiga ega;
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d) yomon tashkilotchi.

6. Qaror gabul qilish bo‘yicha:

a) tez va anigq;

b) asoslovchi va ehtiyotkor;

¢) tez, ko‘p vaqtlarda xatoga yo‘l go‘yuvchi;

d) qo‘rqoq va ikkilanuvchi.

7. Talabchanlik borasida:

a) magsadga intiluvchi, giyinchiliklar oldida esankiramaydigan;

b) doimiy ravishda kuchayish chorasini ko‘radi;

c¢) talabchanlikda o‘rtacha;

d) talabchanlik yo‘q.

Yuqoridagi javoblar bo‘yicha olingan ballarni jamlasangiz,
o‘zingizdagi imkoniyatlarni baholash va shaxsiy ishingizni
boshgarish holatini bilasiz:

A’lo (25—28), juda yaxshi (21—24), yaxshi (17—20), o‘rtacha
(13—16), yomon (12 va undan past).

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Menejment quyidagilarni
o‘rganadi

— Boshqarish nazariyasi va amaliyoti;
— Boshgarish obyekti va subyekti;

— Boshgarish prinsipi va usullari;

— Boshgarish mohiyati;

— Menejment mavqeyi;

— Boshgarishda moslanuvchanlik va garor gabul
qilish;

— Boshgaruv funksiyalari;

— Ishlab chiqgarishni boshgarish;

— Samaradorlikni boshqarish;

— O‘z-0‘zini boshqarish;

— Hududiy boshqarish va hokazo.

1. I-rasm. Menejmentning o‘rganish doirasi.
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Menejment fanining

o‘rganish usullari

Sistemali yondashuv;
Kompleks yondashuv;
Strukturaviy yondashuv;
Holatli yondashuv;

Modellashtirish usuli;
Iqtisodiy-matematik usul;
Kuzatish usuli;

Sotsiologik tadgiqot usuli.

.2-rasm. Menejment fanining o‘rganish usullari.
1.2 Menej t f: ¢ h usull

Boshgariluvchi hodisa
va vogelik

Boshgaruv organi,
rahbarlik

1.3-rasm. Menejment obyekti va subyekti.

Qonun

Bu obyektiv borliqga
turli hodisalar kishi
ongidan va ixtiyori-
dan tashgari hamisha
mavjud bo‘lgan
zaruriy bog‘lanish,
munosabat.

Bu davlat hokimiyati
tomonidan qabul
gilingan hamma
uchun majburiy
bo‘lgan huquqiy
norma va munosa-
batlarni belgilovchi
rasmiy qoida.

Bu bajarilishi shart,
majburiy bo‘lgan
norma, qoida xarak-
teridagi talab, top-
shiriq va shu kabilar.

1.4-rasm. Qonun mazmuni.
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1

NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

Menejment tushunchasi:

A. Boshgaruv san’ati va mahorati.

B. Ishlab chigarish samaradorligining ortishi va yuqori foyda
olish magsadida foydalanilayotgan boshqgaruv shakllari,
vazifalari, gonuniyatlari va usullari majmuyi.

C. Ava B javoblar to‘gri.

D. Yollanma, professional boshqgaruvchi.

E. Shaxsning mehnat faoliyati tushunchasi.

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

. Menejment fanining obyektini aniglash:

A. Mulk shaklidan gat’i nazar barcha tadbirkorlik subyektlari.
B. Davlat korxonalari.

C. Hissadorlik jamiyatlari.

D. Kichik biznes va xususiy tadbirkorlik subyektlari.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Lider kim:

A. Jamoa orasidagi nisbatan tashabbuskor, harakatchan,
mulohazali, yangiliklardan xabardor, yangilikka intiluvchan
xodim.

B. Yollanma, professional boshgaruvchi.

C. Boshgaruv san’ati va mahorati.

D. Shaxsning mehnat faoliyati tarixi.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Naf, bu:

A. Jamoa orasidagi nisbatan tashabbuskor, harakatchan, mulo-
hazali, yangiliklardan xabardor, yangilikka intiluvchan xodim.

B. Yollanma, professional boshqaruvchi.

C. Boshgaruv san’ati va mahorati.

D. Shaxsning mehnat faoliyati tarixi.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Menejer kim:

A. O‘zixtiyoriga ko‘ra o‘ziga tegishli mol-mulkka egalik giladi,
undan foydalanadi va tasarruf etadi.

B. Boshgaruv san’ati va mahorati.

C. Yollanma, professional boshqaruvchi.

D. Odamlarga xolis xizmat to‘g‘ri.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.
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. Boshqarish tushunchasi:

A. Rejalashtirish.

B. Imkoniyat yoki kuch.

C. Oldindan ko‘ra bilish, tashkil etish, ruxsat etish, kelishish,
nazorat qilish.

D. Moliyaviy qo‘llab-quvvatlash.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Magsad tushunchasi:

A. Mabhsulot ishlab chigarish va sotish.

B. Foyda olish.

C. Firma boshqaruv apparatining belgilangan vaqtda aniq
magqsadga erishish majburiyati.

D. Tashkilot o‘z aksionerlarining manfaatlariga qarashini
ko‘rsatuvchi birinchi hal giluvchi ko‘rsatkich.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Korporativ magsad:

A. Mabhsulot ishlab chigarish va sotish.

B. Foyda olish.

C. Firma boshqaruv apparatining belgilangan vaqtda aniq
magqsadga erishish majburiyati.

D. Tashkilot o‘z aksionerlarining manfaatlariga garashini
ko‘rsatuvchi birinchi hal giluvchi ko‘rsatkich.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Quyida qayd etilgan fanlarning qaysi biri menejment fani bilan
uzviy bog‘langan:

A. Sotsiologiya.

B. Psixologiya.

C. Makroigtisodiyot.

D. Mikroigtisodiyot.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

10. Menejment fani — bu boshqaruvchiga:

A. Tanlovni to‘g‘ri gqabul qgilishga o‘rgatuvchi fan.

B. To‘g‘ri qaror gabul qgilishni o‘rgatuvchi fan.

C. Qarorlar bajarilishini nazorat qilish jarayonini o‘rgatuvchi
fan.

D. A va B javoblar to‘gri.

E. Noto‘g‘ri javob yo‘q.
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2-amaliy mashg ‘ulot

MENEJMENT NAZARIYASI VA
AMALIYOTINING RIVOJLANISHI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Menejment asoslari fanining igtisodiyotdagi roli.
2. Menejment nazariyasining to‘rtta maktabi namoyandalari

garashlari.
3. Bozor iqtisodiyoti sharoitida menejmentni rivojlantirish.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar
[-topshiriq

1.A. Karimovning bozor munosabatlariga o‘tish yuzasidan olg‘a
surgan bosh tamoyilini aytib bering.

2-topshiriq

O‘zbekiston Respublikasini yanada rivojlantirish bo‘yicha

Harakatlar strategiyasining:
a) ustuvor yo‘nalishlarini sanab o‘ting;
b) alohida olingan ustuvor yo‘nalishlarning mazmun va

mohiyatini tushuntirib bering.

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

«IImiy 'menejm'ent» «Ma’muriy menejment»
maktabi (570-yildan (1920— 1950-yillar)
1920-yilgacha)

«Zamonaviy menejment»
maktabi (1950-yildan
hozirgacha)

«Inson munosabatlari»
maktabi (1950-yildan
hozirgacha)

2. I-rasm. Menejment maktablari.
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e vazifani bajarishning qulay usullarini topish maqgsadida
ilmiy tahlildan foydalanish;

e vazifani boshgaruvchi eng magbul xodimni tanlash va
uni o‘qitishni ta’minlash;

e vazifaning muvaffaqiyatli bajarilishini ta’minlovchi
xodimlarni zaruriy manbalar bilan ta’minlash;

e yuqori mehnat unumdorligini ta’minlash magsadida
xodimlarni muntazam rag‘batlantirib borish.

2.2-rasm. «Ilmiy menejment» maktabi namoyandalarining
umumiy garashlari.

Boshgaruv
tamoyillarini
rivojlantirish

Boshgaruv
funksiyalarini
bayon etish

Tashkilotni yalpi
boshqarishda tizimli
yondashuvni asoslash

2.3-rasm. «Ma’muriy menejment» maktabi
namoyandalarining qarashlari.

e mehnat unumdorligini oshirish maqgsadida o‘zaro
munosabatlardan qonigish hosil qgiluvchi usullarni qo‘llash;

e kompaniyaning siyosati va istigbolini xodimlarning xulg-
atvoriga asoslangan holda tashkil etish.

2.4-rasm. «Inson munosabatlari» maktabi
namoyandalarining qarashlari.

e murakkab boshgaruv muammolarini to‘laroq tushunish
magqsadida turli modellar ishlab chiqish va qo‘llash;

e murakkab vaziyatlar yechimi bo‘yicha boshqaruv xodim-
lariga yordam beruvchi miqdoriy usullarni ishlab chiqish.

2.5-rasm. «Zamonaviy menejment» maktabi
namoyandalarining qarashlari.
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NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

1. Amir Temur, Mirzo Ulug‘bek, Alisher Navoiy, Zahiriddin
Muhammad Boburlar qaysi maktab namoyandalari hisoblanadi?
«Zamonaviy menejment» maktabi.
«Ma’muriy menejment» maktabi.
. «Ilmiy menejment» maktabi.
. «Sistemali menejment» maktabi.
Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Teylor, G.Emerson gqaysi maktab namoyandalari hisoblanadi?
«Zamonaviy menejment» maktabi.
«Ma’muriy menejment» maktabi.
. «Ilmiy menejment» maktabi.
. «Sistemali menejment» maktabi.
Barcha javoblar to‘g‘ri.

N
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3. «Ma’muriy menejment> maktabi namoyandalari kimlar?
A. Amir Temur, Mirzo Ulug‘bek, Alisher Navoiy.
B. A.Fayol, M.Veber.
C. G.Saymon, P.Druker, E.Deyl.
D. E. Meyo, R. Laykert.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

4. G.Saymon, P.Druker, E.Deyllar qaysi menejment maktabi
namoyandalari sanaladi?

«Zamonaviy menejment» maktabi.

«Inson munosabatlari» maktabi.

«IImiy menejment» maktabi.

. «Sistemali menejment» maktabi.

Barcha javoblar to‘g‘ri.

mo0w>

5. «Sigqib suvini olish» nazariyasi asoschisi kim?
A. E.Deyl;
B. G. Saymon.
C. F. Teylor.
D. M. Veber.
E. R.Laykert.
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6. Amir Temur davlat va jamiyatni boshqarishda nechta ijtimoiy
siyosiy guruhga tayangan?
A. 10.
B. 12.
C. 9.
D. 6.
E. 5.

7. Iqtisodiyotni barqarorlashtirishning asosiy tamoyillari nechta?
A. 11 ta.
B. 9 ta.
C. 7 ta.
D. Sta.
E. 3ta.

8. O‘zbekiston Respublikasini yanada rivojlantirish bo‘yicha
Harakatlar strategiyasining ustuvor yo‘nalishlari nechta?
A. 12 ta.
B. 9 ta.
C. Sta.
D. 3ta.
E. 1ta.

9. «Teylorizm»ga qarshi nazariya:
A. Sigib suvini olish.
B. X (iks) nazariyasi.
C. Y (igrik) nazariyasi.
D. Insoniy munosabatlar.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

10. X (iks) va Y (igrik) nazariyasi asoschisi:
A. E.Meyo.
B. D.Mak-Gregor.
C. P.Druker.
D. F.Teylor.
E. E. Deyl.
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3-amaliy mashg ‘ulot

MENEJMENTNING NAZARIY
ASOSLARI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Menejmentning asosiy prinsiplari.
2. Menejment usullari.

3. Menejmentning asosiy funksiyalari.
4. Menejment modeli va shakllari.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar

Tamoyil — mayl, moyillik, tendensiya.

«Prinsip» so‘zi lotin tilidan olingan bo‘lib, asos, dastlabki, ya’'ni
xatti-harakat yoki faoliyatning asosiy qoidasi, rahbar g‘oya
ma’nolarini bildiradi.

Usul — o‘rganishda foydalanilayotgan yo‘llar yig‘indisi.

Uslub — o‘rganishda foydalanilayotgan prinsip va usullar yig‘indisi.

Boshgqarish funksiyasi deganda u yoki bu obyektni boshqgarishga
oid aniq vazifalar hal etishga garatilgan bir turdagi ishlar majmuyi
tushuniladi.

Funksiyalar faoliyat turlarini, subyektning boshgarish obyektiga
aniq ta’sir qilish yo‘nalishlarini aks ettiradi.

[-topshiriq

Taqqoslang, o‘ylang, xulosa chigaring.

Yaponiya boshqarish uslubi Amerika boshgarish uslubi
Boshqaruv qarorlari jamoa asosida | Qaror gabul qilishda individual
bir ovozdan qgabul qgilinadi xarakter
Birgalikda javobgarlik Yakka javobgarlik

(jamoaga javobgarlik)
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Nostandart moslanuvchi boshgaruv
tizimi

Qat’iy shakllantirilgan boshqaruv
tizimi

Nazoratning norasmiy tashkil etilishi

Aniq shakllantirilgan nazorat tartibi

Jamoatchilik nazorati

Yakka nazorat

Xodimlar ishiga baho berishda va
lavozimini oshirishda asta-sekinlik

Xizmat lavozimini oshirishda tez-
korlik va xodim ishi natijasini tez
baholash

Rahbarning asosiy «fazilati» — hara-
katlarni tartibga solish va nazorat
qgilishni yaxshi bilish

Rahbarning bosh «fazilati» — ta-
shabbuskorlik va malakalilik

Guruhni boshqgarishga garatilganlik

Ayrim shaxslarni boshqgarishga
garatilganlik

Boshgarish natijalarini jamoa orasi-
dagi jipslik va jamoa natijalariga
garab baholash

Boshqaruvni yakka natijalarga
asoslangan holda baholash

Qo1 ostidagi xodimlarga norasmiy
munosabatda bo‘lish

Qo°l ostidagi xodimlarga rasmiy
munosabatda bo‘lish

Xizmat lavozimini yoshi va ish
stajiga garab oshirish

Xizmat lavozimini shaxsiy natijalar
va ish gobiliyatiga asoslanib oshirish

Universal rahbarni tayyorlash

Tor mutaxassisliklar bo‘yicha rah-
barlar tayyorlash

Mehnatga haq to‘lashda jamoa nati-
jalari va ish stajini hisobga olish

Yakka erishgan yutuglarga garab
mehnatga haq to‘lash

Firma rahbarlarining uzoq muddatli
bandligi

Qisga vaqtga ishga yollash

2-topshiriq
O‘ZINGIZNI TEKSHIRING.
Test: Siz ishingizni qanchalik uddalaysiz?
Ofz-0°zini baholash ballari: «0» — hecha gachon, «1» — gohida,
«2» — ayrim hollarda, «3» — har doim.

1. Men rejalashtirish uchun

tayyorgarlik ishlariga ish kunini

boshlashdan avval vaqt ajrataman.
2. Topshirish mumkin bo‘lganlarning hammasini topshiraman.
3. Men magsad va topshiriglarni ularni bajarish muddatlari
bilan yozma ravishda qayd etib boraman.
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4. Har bir rasmiy hujjatni bir marotaba to‘la gqayta ishlab chiqishga
harakat gilaman.

5. Har kuni bajarilishi zarur bo‘lgan ishlar ro‘yxatini tuzaman,
ahamiyatiga qarab tartibga solaman, asosiylarini birinchi navbatda
bajaraman.

6. Oz ish kunimni imkoni boricha, begonalarning qo‘ng‘iroq-
laridan rejalashtirilmagan tashriflardan, to‘satdan chagiriladigan
yig‘ilishlardan ozod qilishga harakat gilaman.

7. O‘zimning kunlik ishlarimni grafik asosida tagsimlashga harakat
gilaman.

8. Mening vaqt rejamdagi «bo‘sh» vaqt zarur muammolarni
hal etishga imkon beradi.

9. Men o‘z faolligimni birinchi navbatda hayotiy zarur muam-
molarga garataman.

10. Men eng zarur bo‘lgan ishlarni bajarishim kerak.

Siz yig‘ilgan ballar natijasiga garab, o‘z ish uslubingizga baho
berish imkoniyatiga ega bo‘lasiz.

0—15 ball. Siz kuningizni rejalashtirmaysiz, yuqoridan berilgan
topshiriglarga asoslanasiz. Agar siz aniq masalalar ro‘yxatini
tuzsangiz va unga amal qilsangiz, ayrim magsadlaringizga erishasiz.

16—20 ball. O‘z vaqtingizdan ogilona foydalanishga harakat
gilasiz, ammo bu muvaffaqgiyatga erishish uchun yetarli emas.

21—25 ball. Sizda o‘z-0‘zini boshqgarish qobiliyati yaxshi.

26—30 ball. Siz vagtdan unumli foydalanishda o‘rnak bo‘lishga
arziysiz. O‘zingizni o‘rab turgan odamlarga tajribalaringiz bilan
tanishish imkonini bering.

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Makrodoiradagi qonuniyat Mikrodoiradagi qonuniyat
(prinsip)lar (prinsip)lar
1. Iqtisodiyotning siyosatdan ustuvor-| [. [Imiylik
ligi 2. Umumiylik
2. Davlat bosh islohotchi 3. Moslanuvchanlik
3. Qonun ustuvorligi 4. Rejalilik
4. Bosgichma-bosgich bozor iqtiso- | 5. Magsadlilik va manzillilik
diyotiga o‘tish 6. Operativlik
5. Demokratiyalash va baynalmilallik | 7. Samaradorlik
8. Tarixiylik va muayyanlik

3. I-rasm. Menejment kursining o‘rganish qonuniyatlari.
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Bazaviy usullar

1) Igtisodiy usul

Ma’muriy

Ijtimoiy-psixologik

buyrugbozlik usuli (ruhiy) usul

Biznesni boshqarish usullari

2)

Aniq usullar

— Balans usuli
— Normativ usul

— Magsadli programma-
lashgan usul

— Igtisodiy-matematik
usul

— Ekstrapolatsiya usuli

— Induktiv usul

— Iqtisodiy (prognoz)
bashorat usuli

3)

Tabhlil etish usullari

— Guruhlash usuli

— Tagqoslash usuli

— Grafik tasvirlar usuli

— Faktlar tahlili
usuli

— Umumlashgan tahlil
usuli
— Strukturaviy tahlil usuli

— Sistemali yondashuv
usuli

3.2-rasm. Boshqarish usullari.

Rejalashtirish Tashkil etish
Rag‘bat- Boshgarishning Hisob va
lantirish asosiy funksiyalari nazorat

Tartibga
solish

3.3-rasm. Boshqarishning asosiy funksiyalari.
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’—‘ Boshgqarish funksiyalari |

Qo‘llanish va ] Umumiy (asosiy)
foydalanish funksiyalar
miqyosiga garab _| Aniq funksiyalar
I
Iqtisodiy funksiyalar
Boshgarish —— -
faoliyati Ijtimoiy funksiyalar
turlariga Ma’naviy-ma’rifiy funksiyalar
garab
Tashkiliy funksiyalar
I
Obyektni | Hududiy funksiyalar
gamrab
olishiga qarab —| Tarmoq funksiyalari
I
Mehnat | Rahbarning funksiyalari
tagsimoti
belgisiga garab || Ijrochining funksiyalari

3.4-rasm. Boshqarish funksiyalarining tasnifi.

Tashkil
etish

Rejalash-
tirish

Muvofig-
lashtirish

Nazorat Undash

3.5-rasm. Menejment funksiyalarining bog‘ligligi.
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NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

1. «Prinsip» qanday ma’noni anglatadi?
A. «Asos», dastlabki xatti-harakat, faoliyatning asosiy qoidasi.
B. Of‘rganishda foydalaniladigan yo‘llar yig‘indisi.
C. O‘rganishda foydalaniladigan prinsiplar va usullar yig‘indisi.
D. Boshqarishning quroli.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

2. «Usul» qanday ma’noni anglatadi?
A. «Asos», dastlabki xatti-harakat, faoliyatning asosiy qoidasi.
B. O‘rganishda foydalaniladigan yo‘llar yig‘indisi.
C. O‘rganishda foydalaniladigan prinsiplar va usullar yig‘indisi.
D. Boshqarishning quroli.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

3. «Uslub» ganday ma’noni anglatadi?
A. «Asos», dastlabki xatti-harakat, faoliyatning asosiy qoidasi.
B. Of‘rganishda foydalaniladigan yo‘llar yig‘indisi.
C. O‘rganishda foydalaniladigan prinsiplar va usullar yig‘indisi.
D. Boshqarishning quroli.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

4. Qaysi javobda barqarorlashtirishning asosiy shartlari to‘g‘ri
tartibda berilgan?

A. Igtisodiyotning siyosatdan ustuvorligi, davlat bosh islo-
hotchi, qonun ustuvorligi, kuchli ijtimoiy himoya, bos-
gichma-bosgich bozor igtisodiyotiga o‘tish.

B. Bosgichma-bosqgich bozor iqtisodiyotiga o‘tish, kuchli
ijtimoiy himoya, qonun ustuvorligi, igtisodiyotning siyosat-
dan ustuvorligi, davlat bosh islohotchi.

C. Iqtisodiyotning siyosatdan ustuvorligi, qgonun ustuvorligi,
davlat bosh islohotchi, kuchli ijtimoiy himoya, bosgichma-
bosqich bozor igtisodiyotiga o‘tish.

D. Iqtisodiyotning siyosatdan ustuvorligi, kuchli ijtimoiy
himoya, bosgichma-bosgich bozor iqtisodiyotiga o‘tish,
davlat bosh islohotchi.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.
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. «Og*zi qiyshiq bo‘lsa ham boyning o‘g‘li gapirsin» maqoli qaysi
tamoyilning mohiyatini anglatadi?

A. Qonun ustuvorligi.

B. Kuchli ijtimoiy himoya.

C. Igtisodiyotning siyosatdan ustunligi.

D. Bozor iqtisodiyotiga bosgichma-bosqich o‘tish.

E. Davlat bosh islohotchi.

. «Yetti o‘lchab bir kes» maqoli rejalashtirishning qaysi prin-
sipiga mos keladi?

A. Ilmiylik.

B. Magsadlilik.

C. Umumiylik.

D. Igtisodiyotning siyosatdan ustunligi.

E. Moslanuvchanlik.

. «Echkiga jon qayg‘u, qassobga yog‘ qayg‘u» maqoli rejalash-
tirishning qaysi prinsipiga moyil?

A. Ilmiylik.

B. Magsadlilik.

C. Umumiylik.

D. Igtisodiyotning siyosatdan ustunligi.

E. Moslanuvchanlik.

. «Yegan og‘iz uyaladi» maqoli qaysi tamoyilga moyil hisobla-
nadi?

A. Igtisodiyotning siyosatdan ustunligi.

B. Kuchli ijtimoiy himoya.

C. Qonun ustuvorligi.

D. Davlat bosh islohotchi.

E. Bozor igtisodiyotiga bosgichma-bosqich o‘tish.

. Qaysi javobda zararsizlik nuqtasiga to‘g‘ri ta’rif berilgan?

A. Mahsulot sotishdan tushgan tushum xarajatlardan ortib
ketishi.

B. Mabhsulot ishlab chigarish uchun ketgan xarajatlarning
bahoga tengligi.

C. Mabhsulot sotishdan tushgan tushum bilan ketgan xarajat-
larning tengligi.
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D. Foydaning «0» ga teng holati.
E. B, C, D javoblar to‘g‘ri.

10. Ilmiylik tamoyili:

A. Korxonalar ishlab chiqarish faoliyatini muvaffaqiyatli

mo O =

boshgarishda iqgtisodiy qonunlar, fan-texnika taraqgiyoti
yutuglari, tabiat qonunlarini chuqur o‘rgangan holda
garor gabul qilish.

Qarorlarning barcha sohalar, bo‘g‘inlar va ta’sischilar
uchun yagonaligi.

Korxonalar ishlab chiqarish va xo‘jalik faoliyatini, ta’sis-
chilar moliyaviy holatini, natijalarini xarakterlaydi.

. A va B javoblar to‘g‘ri.

Barcha javoblar to‘gri.
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4-amaliy mashg ‘ulot

STRATEGIK BOSHQARISH VA
REJALASHTIRISH

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

. Strategiya to‘g‘risida tushuncha.

. Strategiya turlari.

. Strategik boshqaruv tushunchasi va mohiyati.

. Strategik reja, ahamiyati va zarurligi.

. Rejalashtirish jarayoni, tashqi va ichki muhit omillari
tahlili.

6. Strategiyani tanlash va uning bosqichlari.

7. Nazorat va nazorat jarayoni.

DN AW N =

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan amaliy topshiriglar

Istigbolni aniq bashorat, tasavvur gilish uchun
strategiya zarurdir.

Strategiya — bu:

— istigbolni tadqiq qilish, turli ssenariylarni tahlil gilish
san’ati;

— istigbolda ragobat kurashida afzallik beruvchi g‘oya;

— korxonaning umumfaoliyati (fondi, quvvati, xarajati,
foydasi va hokazo)ni nazorat giluvchi keng qamrovli tizim.

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Korxona strategiyalari

Maxsus strategiya Funksional strategiya
Mujassamlashtirilgan Diversifikatsiyalashgan
strategiya strategiya

4. I-rasm. Korxona strategiyalari.
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Magsad va Tashqi muhitni I(uchlllva Kutc}]lqsll'?
vazifalar tahlil qilish omonlarni tahli
qilish
Strategiyani Strategiyani amalga Mugobil variantni
baholash OShlrlSh.l’ll tahl{l qll}sh va
boshqarish strategiyani tanlash

4.2-rasm. Strategik rejalashtirish jarayoni.

Biznesga ta’sir etuvchi muhitlar tarkibi

Tashqgi muhit

Ichki muhit

1. Mahsulot va tarmoq rivojlanishi

istigbollari

1. Marketing

2. Ragobat holati

2. Moliya

3. Mahsulot iste’molchilari

3. Ishlab chiqgarish faoliyati

4. Sotish faoliyati

4. Inson omili (odam manbalari)

5. Makromuhit rivojlanishi tendensiyasi

5. Ma’muriy faoliyat

Tas

hrif, biznes magsadi

Tashgi muhit tahlili

Ichki mubhit tahlili

Aniq afzalliklari

v

azifa va magsadni
aniqlash

Strategiya

Reja va budjet

4.3-rasm. Biznes reja tuzish texnologiyasi.
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Biznes reja bo‘limlari (namuna)

3.3.1
3.3.2.
3.3.3.
3.3.4.
3.3.5.
3.3.6.
3.3.7.
3.3.8.
3.3.9.

3.3.12.

Biznes reja tuzilishi.
Biznes reja titul ro‘yxati va kirish.

Korxona faoliyati va uni kelgusida rivojlantirish rejalari.
Ishlab chiqarilgan mahsuloti (ko‘rsatilgan xizmat) turlari.

Tarmoq faoliyati tahlili.
Korxona strategiyasi va marketing tahlili.

Korxonada mehnatni tashkil etish va boshgarish.

Izlanuvchanlik va yangiliklarni joriy etish.

Korxonada mehnatni tashkil etish va boshgarish.
3.3.10. | Tavakkalchilikni baholash.
3.3.11. | Korxona moliyaviy rejasi.

Sezgirlik tahlili.

3.3.13. | Ragobatbardoshlikni baholash.
3.3.14. | Zararsizlilik tahlili.

4.4-rasm. Biznes reja bo‘limlari.

i Tlmi P Tashkili
Istigbol y y
a texnika Ijtimoiy texnika
TURLARI
PROGNOZ
BAZASI (ASOSI)
Ishlab IImiy Agrosanoat e
chiqarish texnika majmuyi Ijttlmo.ly1
potensiali potensiali potensiali potensia

4.5-rasm. Prognoz turlari va ularning bazasi.
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NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

1.

3.

4.

5.

6.

TEST SAVOLLARI

Hissadorlik jamiyatlari shakllarini to‘g‘ri ko‘rsating.
A. ljara.

B. Ochiq turdagi.

C. Ochiq turdagi, yopiq turdagi ijara.

D. Ochiq turdagi, yopiq turdagi.

E. Qo‘shma korxona.

O¢zbekiston Respublikasini yanada rivojlantirish bo‘yicha Hara-
katlar strategiyasi o‘z ichiga nechta ustuvor yo‘nalishni oladi?

A. 10 ta.

B. 7 ta.

C. Sta.

D. 3ta.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

Biznes reja tuzishning maqsadini aniglang.

A. Bozor ehtiyojlari mavjud resurslar imkoniyatlaridan kelib
chiqib, korxona va firmalar faoliyatini joriy va kelgusi davrga
rejalashtirish.

B. Yugori foyda olish.

C. Barcha turdagi manbalardan samarali foydalanish.

D. Loyiha samaradorligini asoslash.

Biznes reja tuzish muddatlari qaysi bandda to‘g‘ri aks ettirilgan?
A. 1 yilgacha.

B. 1 yilga.

C. 1 yildan 10 yilgacha.

D. 3yildan 5 yilgacha.

E. Muddatsiz.

Biznes reja nechta bo‘limdan iborat?
A. 5bo‘limdan.

B. 9 bo‘limdan.

C. 5 bo‘limdan 10 bo‘limgacha.

D. 18 bo‘limdan.

E. 13 bo‘limdan.

Amerika bisnes rejasi nechta bo‘limdan iborat?
A. Sbo‘limdan.
B. 9 bo‘limdan.
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C. 5 bo‘limdan 10 bo‘limgacha.
D. 18 bo‘limdan.
E. 13 bo‘limdan.

7. Biznes reja tuzishga qo‘yiladigan talablar:
A. Aniq va ravshan bo‘lishi kerak.
B. Qisqa valo‘nda bo‘lishi kerak.
C. Mantigan kuchli asoslangan, gisga va lo‘nda.
D. To‘g‘ri, ishonchli bo‘lishi lozim.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

8. Strategiya qaysi javobda to‘g‘ri ifodalangan?
A. Firma faoliyati umumiy magsadi majmuyi.
B. Strategiyani amalga oshirishdagi aniq harakat yo‘llari va
usullari.
C. Ishlab chigarish dasturi.
D. Tadbirkorlik faoliyatining bosh magsadi.
E. Biznes reja mazmuni va magsadi.

9. Taktika qaysi javobda to‘g‘ri ifodalangan?

Firma faoliyati umumiy magsadi.

Strategiyani amalga oshirishdagi aniq harakat yo‘llari va
usullari.

Ishlab chiqarish dasturi.

Tadbirkorlik faoliyatining bosh maqgsadi.

Biznes reja mazmuni va magsadi.

moO w2

10. Bozor turlarini to‘g‘ri ko‘rsating.

A. Bozor — bu iqtisodiy munosabatlar yig‘indisi bo‘lib,
tovarlarni olib-sotish bilan bog‘liq bo‘lgan jarayondir.

B. Ishlab chiqaruvchi, iste’molchi va o‘rtada turuvchi yoki
vositachi.

C. Tovar-xomashyo bozorlari, gimmatbaho qog‘ozlar bozori,
mehnat bozori, moliya bozori.

D. Ishlab chiqgarish vositalari sotiladigan joy.

E. Jahondagi yirik savdo markazlari.
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S-amaliy mashg ‘ulot

MENEJMENTNING TASHKILIY
TUZILMALARI VA USULLARI

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Boshqaruv bosgichlari va pog‘onalari.
2. Boshqaruv tuzilmasini ifodalovchi omillar.
3. Boshgaruv tashkiliy tuzilmasini takomillashtirish yo‘llari.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan
amaliy topshiriglar

«Struktura» lotincha so‘z bo‘lib, narsalar tarkibiy gismlarining
o‘zaro bog‘liq ravishda joylashishi, tuzilishini bildiradi.

Boshgarish strukturasi deganda boshqaruv magsadlarini
amalga oshiruvchi va funksiyalarni bajaruvchi bir-biri bilan
bog‘langan turli boshgaruv organlari va bo‘g‘inlarning majmuyi
tushuniladi.

Boshgarish bo‘g‘ini — bu boshqgarishning ayrim yoki
funksiyalarini bajaruvchi mustaqil strukturasi bo‘limlaridir.
Bu bo‘limlar o‘rtasidagi bog‘lanish va alogalar gorizontal xarak-
terga ega.

Boshgqarish bosqichi — bu iyerarxiyaning muayyan darajasida
amal qgiladigan bo‘g‘indir.

[-topshiriq
«Hissadorlik jamiyatlari» tarkibiy tuzilishining namunasini:

a) chizib chiqing;
b) har bir bo‘g‘in vakolatlarini sanab o‘ting.
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III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Menejmentning
tashkiliy shakllari

Chiziqli tuzilishi
Chiziqli-shtabli

tuzilishi

Funksional

tuzilishi

Divizional
tuzilishi
Matritsali
tuzilishi
chan tuzilishi
Ko‘p tomonlama
tuzilish

Yangilikka intiluv-

5. I-rasm. Menejmentning tashkiliy shakllari.

Boshgaruv strukturalarining tashkiliy turlari

Chizigli
(pog‘onali)
struktura

Chiziqli-
shtabli
struktura

Chiziqli- Dasturli-
funksional magsadli
struktura struktura

Funksional
struktura

5.2-rasm. Boshgqarish strukturalarining tashkiliy turlari.

Belgilar guruhlari

Belgilar va omillar

1. | Strukturani
aniqlovchi belgilar

e boshgarish magsadi

¢ boshqarish funksiyalari va vazifalari

e xizmat gilinadigan mintaqalar va iste’mol-
chilar guruhi

e ish vaqti rejimi, intervali va boshgq.

giluvchi

Strukturaga ta’sir

omillar

e tashqgi mubhit

¢ texnologiya

¢ korxonaning katta-kichikligi

e biznes strategiyasi

e xodimlar soni

¢ gabul gilinadigan garorlar tizimi
o shakllangan struktura va boshgq.
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3. | Strukturani opti-
mallashtiruvchi
belgilar

e past darajadagi xarajatlar

lashganligi va boshg.

e yuqgori malakali xodimlarga ega bo‘lgan,
unchalik katta bo‘lmagan bo‘limlar va bo‘g‘inlar
e ko‘p bo‘lmagan boshgaruv bo‘g‘inlari

¢ 0‘zgarishlarga nisbatan sezgitlik va hozirjavoblik
¢ yuqori darajadagi unumdorlik

¢ ish grafigining bevosita iste’molchilarga mos-

5.3-rasm. Boshqarish strukturasini belgilovchi omillar.

Rahbar

I I

Muntazam rahbar Muntazam rahbar Muntazam rahbar
M, M, M,
Bajaruvchilar
5.4-rasm. Muntazam boshqaruyv tizimi.
RAHBAR
Funksional Funksional
rahbar rahbar
Funksional
rahbar

| ]

Muntazam rahbar Muntazam rahbar Muntazam rahbar

M

1

T T

T

Bajaruvchilar

5.5-rasm. Funksional boshqaruv tizimi.
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RAHBAR

Funksional
rahbar

Funksional
rahbar

Muntazam rahbar

— —_—
J— —

— —_—
—_— —_—

Funksional rahlr;;l-r ﬂnksional rahbar

B ajaruvchilar

5.6-rasm. Aralash boshqaruv tizimi.

Rahbarning boshgaruv uslubi

~ Xojalik Jamoa va uning Yugori Rahbarning
ishlaridagi har bir xodimi madaniyatli yangilikni
karngﬁrr‘g;?;i‘;ga to‘g‘risida boshgaruv his etishi
bo‘lish qaygurish

Rahbar

Bajaruvchi

5. 7-rasm. Rahbarning boshqaruv uslubi.

5.8-rasm. IKKi pog‘onali boshqarish tuzilishi.
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Tizim «Xalq xojaligi»

Tizim «Tarmog»

Tizim «Birlashma»

Tizim «Korxona»

5.9-rasm. Xalq xo‘jaligini boshqarishning tizimli ko‘rinishi.

Respublikaning
umumdavlat organlari

chigaruvchi organ

Qonun

Ijro etuvchi
organ

Sud
organlari

5. 10-rasm. Boshqarishning umumdavlat organlari.

Hududiy boshqarish organlari

Xodim

Vakillik
organlari

Viloyatlar,
Toshkent
shahri
Tumanlar,
shaharlar

Xalq deputatlari
kengashi

Ijroiya
organlari
S 3 S
4 s s
2 E ||z
> [ 17
Hokimliklar

5. 11-rasm. Boshqarishning mahalliy organlari.
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NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

1.

TEST SAVOLLARI

Quyidagilarning qaysi biri boshqarish uslubi sanaladi?
A. Iqtisodiy usul.

B. Tashkiliy usul.

C. Tashkiliy-ma’muriy usul.

D. Ijtimoiy-psixologik usul.

E. A va B javoblar to‘g‘ri.

. Organlarning qaysi biri 0°‘z-0°zini boshqarish organlari sanaladi?

A. Konsernlar.

B. Hissadorlik jamiyatlari.

C. Kasaba uyushmalari.

D. Dehqgon-fermer xo‘jaliklari.
E. Diniy uyushmalar.

. Organlarning qaysi biri tarmoq organlari hisoblanadi?

A. Kasaba uyushmalari.
B. Ijodiy uyushmalar.

C. Siyosiy partiyalar.

D. Vazirliklar, qo‘mitalar.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Organlarning qaysi biri boshqarishning mahalliy organlari

sanaladi?

A. Oliy Majlis.

B. Viloyat hokimliklari.
C. Tuman hokimliklari.
D. Vazirliklar.

E. Oliy sud.

. Organlarning qaysi biri boshqarishning umumdavlat organi

sanaladi?

A. Oliy sud.

B. Viloyat hokimliklari.
C. Vazirliklar.

D. Shahar hokimligi.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.
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6. Tashkiliy strukturani belgilovchi boshqarish organlari:
A. Boshgaruv tizimi.
B. Boshgaruv bo‘g‘inlari.
C. Boshgaruv bosqichlari.
D. A va B javoblar to‘g‘ri.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

7. Boshqarish strukturasi:

A. Boshgarish magsadlarini amalga oshiruvchi va funksiyalarni
bajaruvchi, bir-biri bilan bog‘langan turli boshqgaruv
organlari va bo‘g‘inlarining yig‘indisi.

Boshgarish organlari tizimida quyi organlarning yuqori
organlarga bo‘ysunishi va ular o‘rtasidagi o‘zaro aloqalar
tushuniladi.

Bo‘limlar yig‘indisi.

. A va B javoblar to‘g‘ri.

Barcha javoblar to‘gri.

=

mo0

8. Firma:
A. Ko‘p tarmogqli korxona.
B. Sanoat ishlab chiqarish sohasida faoliyat yurituvchi
tadbirkorlik subyekti.
C. Boshgaruvchi tizimning ijrochisi.
D. Ko‘ngilli birlashma.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

9. Fuqarolarning o‘zini o°‘zi boshqarish organlari to‘g‘risidagi
gonun ilk bor qachon qabul qilingan?
A. 10-may 1995-yil.
B. 2-sentabr 1999-yil.
C. 3-iyul 2004-yil.
D. 2-sentabr 1992-yil.
E. 21-mart 1997-yil.

10. Assotsiatsiya:

Jismoniy va yuridik shaxslarning ko‘ngilli jamoat birlashmasi.
Korxonalarning paychilik asosida ko‘ngilli birlashmasi.
Rivojlangan yirik hissadorlik jamiyatlari va trestlar birlashmasi.
Moliyaviy jamg‘arma.

Barcha javoblar to‘g‘ri.

moo®ws»>
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6-amaliy mashg ‘ulot

MENEJMENTDA QAROR
QABUL QILISH

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

. Boshqaruv garorlarining mohiyati va xususiyati.

. Boshqgaruv qarorlarining turlari.

. Boshqaruv garorlarini gabul qilish bosqichlari.

. Boshqaruv qarorlariga qo‘yiladigan talablar.

. Menejment qarorlarini optimallashtirish usullari.

. Optimal boshgarish, bajarish nazoratini tashkil etish va
menejmentning roli.

AN N BN

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan
amaliy topshiriglar

Qaror — bu bajarilishi lozim bo‘lgan ishning aniq bir yo‘lini
tanlab olishdir. Boshgacha qilib aytganda, garor bu u yoki bu
yo‘Ini tanlab olishda bir to‘xtamga yoki muayyan bir fikrga kelishdir.

[-topshiriq

Qaror gabul gilish — bu tashkilot rahbarining tashkilot oldidagi
magsadga erishish uchun oz vakolati va omilkorligi doirasida garorining
mavjud variantlaridan eng maqgbulini tanlash jarayonidir.

Muammo — bu murakkab nazariy masala yoki amaliy vaziyat
yechimini topish zaruriyatidir.

Migqyosi = Tashkilot uchun ogibat
Muhimligi > So‘ rov qllmadl‘gan §haxslar soni,
yo‘qotishlar ko‘lami

Tezkorligi O‘z vaqtida hal qilishdagi zarurlik
darajasi
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— Umuman olganda, yechimga ega emas
'Yechish imkoniyati — Mazkur sharoitda yechib bo‘Imaydi
— Yechish mumkin

— Tarkiban aniq, bo‘laklab-maydalab

Tarkibiy tuzilish> o‘rganish imkoniyati bor

— Tarkiban o‘rtacha aniqglikda, fagat
asosiy gismlarini o‘zaro bog‘lanishda
o‘rganish imkoniyati bor

— Tarkiban bo‘sh va faqat sifat nuqtayi
nazaridan o‘rganish mumkin

6. 1-rasm. Muammo tushunchasi va uning tasnifi.
2-topshiriq

Muammoni yechish bosqichlari

1. Boshlang‘ich bosqich:
— muammoni qidirish va topish, mavzu tanlash.

2. O‘rganib chigish bosqichi:

— holatni o‘rganish;

— muammoning barcha ehtimolli omillar bo‘yicha ma’lumot-
larni yig‘ish;

— muammo bo‘yicha ma’lumotlarni tahlil gilish va muam-
moni keltirib chigarayotgan sabablarni aniqglash.

3. Yechimning paydo bo‘lish bosqichi:
— fikrlarni jamlash, sabablarni va ularning muammoga ta’sirini
tahlil qilish va optimal yechimni topish.

4. Konkretlantirish bosqichi:

— qaror gabul qilish va takliflar tuzish;
— takomillashtirishni amalga oshirish;
— taklif samaradorligini tekshirish.

5. Takomillashtirishni amalda qo‘llash bosgqichi.

6. Taklif tatbiq etilganidan so‘ng boshqarish bosgqichi:
— texnik hujjatlarni o‘zgartirish va standartlashtirish ishlari.
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III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Muammo

Qanday xarakterga ega?

Nima uchun va gayerda vujudga keldi?

Qachon vujudga keldi, gancha vaqt bo‘ldi, tez-tez
takrorlanib turadimi?

Nimasi bilan tashvishli?

Yechimi uchun ko‘proq kim manfaatdor?

Istigboldagi rivojlanishi ganaqga?

6.2-rasm. Vaziatli tahlil gilish va muammoni
aniglash jarayoni.

Ko‘zlanmagan holatlar Magsadli harakatlar

Muammoning kelib chiqish sabablari

Tasidifiy xatolar Standartlardagi noanigliklar

6.3-rasm. Muammoning kelib chiqish sabablari.

Qaror turlari

Strategik qarorlar Operativ qarorlar

6.4-rasm. Qaror turlari.
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Qarorlarning turlanishi

Boshgaruv Ta’sir doirasiga Tashkiliy jihatiga
mazmuniga garab garab garab
— Iqtisodiy garorlar — Ichki doiradagi [ Yakka tartibdagi
arorlar
— Tashkiliy qarorlar qarorlar 4
| C . [— Kollegial garorlar
— Texnik va texnologik Tashgi doiradagi )
qarorlar qarorlar — Jamoaviy qarorlar
— Ijtimoiy xarakterdagi
garorlar

6.5-rasm. Qarorlarning turlanishi.

e Demokratiya va oshkoralik

¢ [Imiy asoslanganlik

e Huquqiy asosga ega ekanligi

¢ Aniq yo‘nalishi

¢ Vaqt bo‘yicha aniqligi va chegaralanganligi
o Kelishilganlik va e’tiroz yo‘qligi

E’tiborga olinadigan talablar

Qarorlar gabul qilishda

Ta’sir etuvchi omillar

¢ Yugqori sifat fazilatiga ega ekanligi

e Yetarli axborot manbayiga ega ekanligi
e Tashkiliy ko‘rinishdagi omillar

e Texnik omillar

e Davriy va vaqtinchalik omillar

6.6-rasm. Qarorlar qabul gilishda e’tiborga olinadigan
talab va omillar.
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NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

1.

TEST SAVOLLARI

Qaror nima?

A. Reja, topshiriqg, buyrugq.

B. Rahbarlar tomonidan belgilanadigan boshgaruv mahsuli.

C. O‘z o‘rni va mavqgeyini saqglash.

D. Ish bilan so‘z birinchi, ishbilarmonlik yuzasidan tavak-
kalchilikka xohishi bo‘lishi.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Quyida zikr etilganlarning qaysi biri boshqaruv qarorlarining

unsuri sanaladi?

A. Muddat.

B. Javobgarlik.

C. Vizifa.

D. Vosita.

E. Barcha javoblar to‘gri.

. Qaror ishlab chiqarish jarayoni tarkibiga kiruvchi boshgqichlar:

A. Muammoni aniglash.

B. Mezonlarni tanlash.

C. Vaziyatni tahlil qgilish.

D. Alternativ variatlarni aniqglash.
E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Investorlar biznes rejani o‘giyotganda nimalarga e’tibor ber-

masliklari kerak?

A. Aktivlarga.

B. Shiddatli o‘sishga.

C. Potensial yirik bozorga.

D. Boshqgaruvchilar jamoasiga.
E. Barcha javoblar to‘g ri.

. Amal qilish davriga qarab:

A. Ijtimoiy-iqtisodiy garorlar.

B. Ilmiy-texnikaviy qarorlar.

C. Tashabbusli qarorlar.

D. Strategik va taktik garorlar.

E. Konsensus tamoyili asosida gabul qgilingan garorlar.

128



6. Aniq qarorlar, bu:
A. Kechiktirmay ijro etish uchun chiqariladigan qarorlar.
B. Belgilangan muddatlarda chiqgariladigan garorlar.
C. Tavakkal bilan yetarli bo‘Imagan axborotga asoslanib gabul
gilinadigan qarorlar.
D. Odatiy holatlarda gabul gilinadigan garorlar.
E. Erkin harakatga asoslanib gabul gilinadigan garorlar.

7. Tashabbusli garorlar, bu:
A. Kechiktirmay ijro etish uchun chiqariladigan qgarorlar.
B. Belgilangan muddatlarda chiqgariladigan garorlar.
C. Tavakkal bilan yetarli bo‘lmagan axborotga asoslanib gabul
gilinadigan qarorlar.
D. Odatiy holatlarda gabul gilinadigan qarorlar.
E. Erkin harakatga asoslanib gabul gilinadigan garorlar.

8. An’anaviy qarorlar, bu:
A. Kechiktirmay ijro etish uchun chiqariladigan qarorlar.
B. Belgilangan muddatlarda chiqgariladigan garorlar.
C. Tavakkal bilan yetarli bo‘Imagan axborotga asoslanib gabul
gilinadigan qarorlar.
D. Odatiy holatlarda gabul gilinadigan qarorlar.
E. Erkin harakatga asoslanib gabul gilinadigan qgarorlar.

9. Tezkor (operativ) gqarorlar, bu:
A. Kechiktirmay ijro etish uchun chiqariladigan qgarorlar.
B. Belgilangan muddatlarda chiqgariladigan garorlar.
C. Tavakkal bilan yetarli bo‘lmagan axborotga asoslanib gabul
gilinadigan qarorlar.
D. Odatiy holatlarda gabul gilinadigan qarorlar.
E. Erkin harakatga asoslanib gabul gilinadigan garorlar.

10. Muntazam qarorlar, bu:
A. Kechiktirmay ijro etish uchun chiqariladigan qgarorlar.
B. Belgilangan muddatlarda chiqgariladigan garorlar.
C. Tavakkal bilan yetarli bo‘Imagan axborotga asoslanib gabul
gilinadigan qarorlar.
D. Odatiy holatlarda gabul qgilinadigan qarorlar.
E. Erkin harakatga asoslanib gabul gilinadigan garorlar.
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7-amaliy mashg ‘ulot
AXBOROT VA KOMMUNIKATSIYA

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Axborot va kommunikatsiya haqgida tushuncha.

2. Menejmentda axborot bilan ta’minlash jarayoni.

3. Bozorni o‘rganishda axborot va kommunikatsiyaning aha-
miyati.

4. Kommunikatsion jarayon.

5. Boshgqarish texnikasi va uning turlari.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan
amaliy topshiriglar

Axborot — bu ma’lumot va xabarlar to‘plami bo‘lib,
mazmunan yangilik unsurlariga ega bo‘ladi va boshqgaruv
vazifalarini hal etish uchun o‘ta zarurdir.

Kommunikatsiya — bu kishilar o‘rtasidagi o‘zaro axborot
almashuvidir.

[-topshiriq
Qisqacha terminologik lug‘at va shartli belgilar

1 i.f. (ingliz funti) = 453,6 g.

1 shisha (simob uchun) a.f. = 34,5 kg.

1 tallon = 3,785 [.

1 dyuym = 25,4 mm.

1 kv dyuym = 645,15 kv mm.

1 b.t. (Buyuk Britaniyada katta tonna) = 1016 kg.
1 bara=159 L

1 m.t. (kichik AQSH tonna) = 907,2 kg.

1 unsiya = 28,3 g.
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1 tr. unsiyasi = 31,1035 g.

1000 funt yumaloq yog‘och uchun=4,53 kub m, taxta uchun
2,36 kub m.

I kv.f. =0,0929 kv m.

1 kub f. = 0,028 kub m.

1 sentner AQSH = 45,36 kg.

Buyuk Britaniyada = 0,8 kg.

1 yard = 0,914 m.

1 kv yard = 0,836 kv m.

1 kub yard = 0,765 kub m.

n — nominal baho.

naf — qiymat va fraxt.

fob — yuk mashinasi sof brutto og‘irligi.

fas — erkin bort girg‘og"i.

franko-sklad — omborgacha yetkazib berish.

bazis baho — bahoning bir ko‘rinishi.

BTE — Britaniya issiqlik birligi.

I — dizel indeksi.

Mavjud tovar — birjada zudlik bilan yerkazib berish zarur
bo‘lgan tovar.

QQS — go‘shilgan giymat solig‘i.

2-topshiriq
Oc‘zingizga «Markografiya» ishlab chiqing
I — zarur

II — o‘ta zarur
? — o‘ylab ko‘rish kerak

O — o‘rtacha
— — tekshirilsin
n — misol

B — ko‘chirma oling

V — e’tibor bering

® — nusxa ko‘chiring

X — yangi nazariya
— eski garashlar

I — ism
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E — Xkirish
ES — garama-qarshilik

3-topshiriq
Vaqt-pul

1. Ishlash uchun vaqt toping, bu — muvaffagiyat garovi.

2. O‘ylash uchun vaqt toping, bu — kuch manbayi.

3. Hordiq uchun vaqt toping, bu — salomatlik asosi.

4. O‘qgish uchun vaqt toping, bu — bilim asosi.

5. Do‘stlashish uchun vaqt toping, bu — baxtlilik sharti.

6. Orzu qilish uchun vaqt toping, bu — kelgusi yutuglarga
1
7
8

. Sevish uchun vaqt toping, bu — hayot quvonchi.
. Xursandchilik uchun vaqt toping, bu — ko‘ngil musiqgasi.

III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Kommunikatsiya

Bu kishilar o‘rtasidagi axbo-
rot almashinuvidir

7. 1-rasm. Kommunikatsiya tushunchasi.

Axborot

Axborot
manbayi

Aloga vositasi

Axborot
gabul qilish
va qayd etish

Axborot
gabul
qiluvchi

Kommunikatsiya
jarayonining
elementlari

Axborot, g‘oya
yoki fikrni
shakllantirish

Axborotni
shifrlash va
uni uzatish

7.2-rasm. Kommunikatsiya jarayonining elementlari.
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e iqtisodiy e ichki axborot e korxona uchun e smenali axborot
. }.1.11.dud.iy « tashqi axborot |° bo‘lim uchun e kunlik gxborot
e ijtimoiy esex uchun e chorakli axborot
o texnikaviy euchastka uchun
o tashkiliy
T T T

Mazmuniga Kelishilgan man- Manziliga Davriyligiga

garab bayiga garab garab garab

T~/

Axborot turlari

/N

Kelib chiqish Muhimligiga To‘ligligiga Tavsifiga
vaqtiga gqarab garab garab garab
o tarixiy axborot |eo‘ta muhim e turlicha » yakka tartibli

e to‘lig bo‘lmagan [e funksional

e joriy axborot e muhim bo‘l- .
e universal

e istigboldagi magan
axborot

7.3-rasm. Axborot turlari.

Axborotlar tizimi
[ |
Oddiy tizim Murakkab tizimi

7.4-rasm. Axborot tizimi.

Kommunikatsiya
jarayonida gatnashuvchi
bazaviy unsurlar

Axborot
jo‘natuvchi

Axborotni
gabul qgiluvchi

Axborotning
0z

Aloga
kanali

7.5-rasm. Kommunikatsiya jarayonida bazaviy unsurlar.
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NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

1.

mo QO w Pw MU0 =

TEST SAVOLLARI

Hujjat nima?

A. Tegishli hujjatning berilganligi va mahsulotning andoza,
texnik shartlarga mos kelishini tasdiglovchi harakat.
Ma’lumotlarni uzatish va saglash uchun maxsus tuzilgan
predmet.

O‘ylab ko‘rilgan ish reja, chizma, rasm.

. Loyiha-badiiy faoliyat kompleksi.

To‘gri javob yo‘q.

ertifikat nima?

Tovarlarning aniq andoza va texnik shartlarga mos kelishini
ifodalovchi hujjat.

Tegishli hujjatning berilganligi va mahsulotning andoza,
texnik shartlarga mos kelishini tasdiglovchi hujjat.
Ma’lumotlarni saglash va uzatish uchun maxsus tuzilgan
predmet.

. Loyiha-badiiy faoliyat kompleksi.

To‘gri javob yo‘q.

. Kommunikatsiya nima?

A. Kishilar o‘rtasidagi o‘zaro axborot almashinuvi.

B. Loyiha badiiy faoliyat kompleksi.

C. Ma’lumotlarni uzatish va saglash uchun maxsus tuzilgan predmet.
D. Ofylab ko‘rilgan ish, reja, chizma, rasm.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Axborot nima?

A. Ma’lumot va xatarlar to‘plami.

B. Mazmunan yangilik unsurlariga ega va boshqaruv vazifalarini
hal etishda o‘ta zarur hujjat.

C. Ma’lumotlarni saglash va uzatish uchun maxsus tuzilgan
predmet.

D. Loyiha-badiiy faoliyat kompleksi.

E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Tashqi kommunikatsiya deganda:

A. Rahbar atrofidagi shov-shuvlar tushuniladi.
B. Tashkilot bilan tashqgi muhit o‘rtasidagi axborot almashinuvi
tushuniladi.
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7.

8.

C. Korxona ichidagi bo‘limlar o‘rtasidagi axborot almashinuvi
tushuniladi.

D. Rahbar va bo‘ysunuvchi o‘rtasidagi kommunikatsiya tushuniladi.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Ichki kommunikatsiya deganda:

A. Rahbarning xizmatga doir bo‘lmagan shaxsiy aloqalari
tushuniladi.

B. Korxona ichki faoliyatini yurgizish uchun zarur bo‘lgan
axborot almashinuvi tushuniladi.

C. Kishilar o‘rtasidagi o‘zaro axborot almashinuvi tushuniladi.

D. Barcha javoblar to‘g‘ri.

Tayyorligiga qarab axborotlar qanday turlarga bo‘linadi?
A. Tarixiy axborotlar.

B. Hisobot ko‘rinishidagi axborotlar.

C. Bir magsadli axborotlar.

D. Og‘zaki axborotlar.

E. Yakuniy axborotlar.

Davriyligiga qarab axborotlar qanday turlarga bo‘linadi?
A. Nazorat qilish bo‘yicha axborotlar.

B. Smenali axborotlar.

C. Joriy axborotlar.

D. Yozma axborotlar.

E. O‘ta muhim axborotlar.

Boshqgaruv jarayonidagi ishtirokiga qarab axborotlar qanday
turlarga bo‘linadi?

A. Hisobot ko‘rinishidagi axborotlar.

B. Hisobga olish bo‘yicha axborotlar.

C. Direktiv axborotlar.

D. Nazorat qilish bo‘yicha axborotlar.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

10. Vogealarning kelib chigishini aks ettirish vaqtiga qarab

axborotlar qanday turlarga bo‘linadi?
A. Perspektiv axborotlar.

B. Tasvirli axborotlar.

C. Muhim bo‘lmagan axborotlar.

D. To‘liqg axborotlar.

E. Individual axborotlar.
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8-amaliy mashg ‘ulot

MENEJER FAOLIYATINI TASHKIL
ETISH

I. Mavzu yuzasidan talaba tasavvurga ega bo‘lishi
kerak bo‘lgan masalalar

1. Rahbar va unga qo‘yiladigan talablar.
2. Shaxslarning fazilatlari.
3. Rahbarning ijodiy va salbiy xislatlari.

II. Mavzuni mustahkamlash yuzasidan
amaliy topshiriglar

Boshqalarga qanday qilib ta’sir o‘tkazish mumkin?

Test: Menejer kasbining asosiy negizi — o‘rab turganlarga
ta’sir eta bilishdir. Agar sizda shunday gobiliyat bo‘lsa, odamlarni
0‘z ortingizdan ergashtira olasiz. Shuning uchun ushbu qobiliyatni
yuksaltirishga gat’iy harakat qilmog‘ingiz kerak.

Savollarga «Ha» yoki «Yo‘q» deb javob bering.

Savollar | 1 2 3 4 5 6 7 8 9 |l10)11] 12] 13
Ha 510|515 515 5 Oolo0O][S5]5 5 5
Yo‘q ol5f|olofjo]Jofo 515]101]0 0 0

1. Siz o‘zingizni siyosiy arbob yoki aktyor rolida ko‘rsatish
gobiliyatiga egamisiz?

2. O‘zini katta olib yuruvchi va modaga binoan kiyinuvchi
kishilar sizni hayratga soladimi?

3. Boshqa kishilar bilan o‘zingizning shaxsiy munosabatlaringiz
hagida gaplasha olasizmi?

4. O‘zingiz va kichik bolalarga nisbatan hurmatsizlik munosabati
yuzaga kelgan holatni siz zudlik bilan sezasizmi?
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5. Siz o‘zingiz o‘sha eng zarur degan sohangizda biror-bir
kishi yutuqqa erishsa, sizning kayfiyatingiz buziladimi?

6. Atrofingizdagi kishilarga o‘zingizning noyob qobiliyatga ega
ekanligingizni bildirish magsadida juda gayin ishlarni bajarishni
yoqtirasizmi?

7. O‘z ishingizda ulkan yutuglarga erishish maqgsadida, barcha
narsalarni sarflab yuborishga qodirmisiz?

8. Tanishlaringiz va o‘rtoglaringiz fikringizni o‘zgartirib yubor-
masligiga harakat gilasizmi?

9. Siz o‘z hayotiy faoliyatingizning hatto aysh-ishratni ham
gattiq rejim asosida o‘tishini yoqtirasizmi?

10. Mebelni gayta qo‘yib, uyingizdagi holatni o‘zgartirishni
yoqtirasizmi?

11. Siz eski masalalarni yechishning yangi yo‘llarini sinab
ko‘rishni yoqtirasizmi?

12. Sizga gap tashuvchi kishilarni jilovlab qo‘yishni yoqtira-
sizmi?

13. O‘z rahbaringizning nohagligini ma’lum holatlarda isbot-
lashni yoqtirasizmi?

Natijalar:

35—65ball |Siz boshga odamlarga samarali ta’sir etish
borasida katta tajribaga egasiz. Ya’ni xulg-atvorini
o‘zgartirish, o‘qitish, boshqarish, haqgigat
yo‘lida majbur etishda o‘zingizni suvdagi
baligdek his etasiz. Odamlardan ortda qolib
ketmasligingizga, odamlardan o‘tib ketmasli-
gingizga, esdan chiqib qolmasligingizga va 0z
hagingizda o‘ylamaslikka ishonasiz.

30 vaundan | Haq bo‘lsangiz ham bunga atrofdagilarni

past ball ishontirishga doimo ham qodir emassiz.
O‘zingiz va atrofingizdagilarning hayoti gattiq
tartibga bo‘ysungan deb hisoblaysiz. Siz imko-
niyatingizdan ortiq har ganday ishni bajarishni
yoqtirmaysiz.
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III. Mavzuga oid ko‘rgazmali qurollar

Menejer — bu maxsus tayyorgarlik ko‘rgan, boshgarishning
sir-asrorlari, qonun-qoidalarini puxta egallagan malakali

mutaxassis.

8. I-rasm. Menejer tushunchasi.

Boshqaruv uslubi — bu boshgaruv jarayonida yuzaga chiga-
digan muammolarni hal etish usullari va yo‘llari yig‘indisi.

8.2-rasm. Boshqaruv uslubi tushunchasi.

Rahbarlik

turlari
Avtokratik Demokratik
rahbar \/ rahbar
Liberal
rahbar

8.3-rasm. Rahbarlik turlari.

Rahbarga qo‘yiladigan talab

Ma,naviy Intizom va
yetuklik mehnatga
munosabat
I I
. .. Boshqarish
Bilim darajasi Tai:gg;ﬁ;‘;‘:imk samaradorligini

ta’minlay olish

8.4-rasm. Rahbarga qo‘yiladigan talablar.
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1

NAZORATI ASOSIDA BAHOLASH UCHUN
TEST SAVOLLARI

TALABALARNING BILIMLARINI JORIY VA ORALIQ

Sabrlilik:

A. Birdaniga yutuqga erishish mumkin emasligini anglash.
B. Xayrixoh va iltifotli bo‘lish.

C. Inson go‘zalligining asosi.

D. Sofdil, ochigko‘ngil bo‘lish va chin yurakdan gapirish.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Xushmuomalalik:

A. Birdaniga yutuqga erishish mumkin emasligini anglash.
B. Xayrixoh va iltifotli bo‘lish.

C. Inson go‘zalligining asosi.

D. Sofdil, ochigko‘ngil bo‘lish va chin yurakdan gapirish.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Xushxulqlik:

A. Birdaniga yutuqga erishish mumkin emasligini anglash.
B. Xayrixox va iltifotli bo‘lish.

C. Inson go‘zalligining asosi.

D. Sofdil, ochigko‘ngil bo‘lish va chin yurakdan gapirish.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Boshqaruv uslubi:

A. Boshgarish jarayonida yuzaga kelgan muammolarni hal etish
usuli.

B. Boshgaruv funksiyalarini samarali bajarish magsadida biror-
bir organ yoki rahbarning bo‘ysunuvchilarga ta’sir o‘tka-
zish usuli yig‘indisi.

C. Boshgaruv jarayonida aniq vazifani yechishdagi o‘ziga xos
yondashuv.

D. Ishlash, boshgarishdagi o‘ziga xos yo‘l, usul.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Uslub:

A. Boshgarish jarayonida yuzaga kelgan muammolarni hal etish
usuli.

B. Boshgaruv funksiyalarini samarali bajarish magsadida biror-
bir organ yoki rahbarning bo‘ysunuvchilarga ta’sir o‘tkazish
usuli yig‘indisi.
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C. Boshgaruv jarayonida aniq vazifani yechishdagi o‘ziga xos
yondashuv.

D. Ishlash, boshgarishdagi o‘ziga xos yo‘l, usul.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Ish uslubi:

A. Boshgarish jarayonida yuzaga kelgan muammolarni hal etish
usuli.

B. Boshgaruv funksiyalarini samarali bajarish magsadida biror-
bir organ yoki rahbarning bo‘ysunuvchilarga ta’sir o‘tkazish
usuli yig‘indisi.

C. Boshgaruv jarayonida aniq vazifani yechishdagi o‘ziga xos
yondashuv.

D. Ishlash, boshgarishdagi o‘ziga xos yo‘l, usul.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Rahbarning ish uslubi:

A. Boshgarish jarayonida yuzaga kelgan muammolarni hal etish
usuli.

B. Boshgaruv funksiyalarini samarali bajarish magsadida biror-
bir organ yoki rahbarning bo‘ysunuvchilarga ta’sir o‘tka-
zish usuli yig‘indisi.

C. Boshgaruv jarayonida aniq vazifani yechishdagi o‘ziga xos
yondashuv.

D. Ishlash, boshgarishdagi o‘ziga xos yo‘l, usul.

E. Barcha javoblar to‘g‘ri.

. Yaxshi niyatlik:

A. Birdaniga yutuqga erishish mumkin emasligini anglash.
B. Xayrixoh va iltifotli bo‘lish.

C. Inson go‘zalligining asosi.

D. Sofdil, ochigko‘ngil bo‘lish va chin yurakdan gapirish.
E. To‘g‘ri javob yo‘q.

. Kamtarlik:

A. Berilgan huquglardan ongli foydalanish, o‘z yutuq va
kamchiliklariga tangidiy munosabatda bo‘lish.

B. Odamlarga xolis xizmat qilish.

C. Ofzishi va xulgi bo‘yicha odamlarga shaxsiy namuna ko‘rsatish.

D. Ofziga va odamlarga ishonish.

E. Odamlar va jamoa oldida shaxsiy namuna bo‘lish.
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TEST JAVOBLARI

Mavzular bo‘yicha test raqamlari
va javoblari

T/r Mavzular
213145167 8]9]|10
1 |Menejment fanining
predmeti va vazifalari E/A|E|JCHE|CIDIE D
2 | Menejment nazariyasi
va amaliyotining C{B|D|fC|B|D|C|D|B
rivojlanishi
3 |Menei B -
enejrpemmng nazariy slclalclalelclela
asoslari
4 St'rateglk poshqarlsh va clalplclelclalBlc
rejalashtirish
Menejmentning tash-
5 |Kkiliy tuzilmalari va c\DjC|{A|D|D|A|B|B
usullari
6 Menqmeptda garor ElelclclclelplalsB
gabul qilish
7 A'xbor'otva kommu- aAlalalBlBlBlclElA
nikatsiya
Meneier faolivatini
8 enejer faoliyatini plclalplelclBlalE

tashkil etish
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